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内容概要

销售话术再高强，对于成交与否也只有7%的影响力，其他93%由肢体语言、行为举止决定！
    日本职场心理大师内藤谊人根据多年的研究数据，分别从“看穿对方的心理战术”与“掌控对方的
心理战术”两个方向，传授给你48个销售必胜秘诀！
如“以高于对方的视线来展现自信”、“握手时要位于上方并稍加用力”、“以前倾20°的姿势正对
客户”等。
    想要业绩蒸蒸日上，就要拥有这本“图解实用宝典”。
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作者简介

内藤谊人，日本著名心理学家。
 
    日本庆应义塾大学文学系毕业，社会学博士课程学习结束，在以说服交流为主的社会心理学和以精
神分析为主的临床心理学方面颇有建树。
 
    主要著作有《攻心说服力》《绝对让对方说yes的心理战》《让你瞬间拥有说服能力》《“欲望”的
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书籍目录

一  透彻理解理论以及对方发出的信息！
！
  1  充分认识到肢体语言的重要性  2  决定印象好坏的关键因素是肢体语言！
  3  对销售业绩而言，语言内容的作用真的就无足轻重吗！
？
  4  在开始推销之前胜负就已见分晓  5  如果将注意力过度集中在客户的语言上，反而容易忽视更为重
要的因素  6  客户表现出的肢体语言可以分为三种类型  7  应该充分注意下述行为！
  8  从语言中发掘关于行为举止的心理活动！
  9  实现语言和行为的有机结合  10  实际上，越是容易感到不安的人反而越擅长解读肢体语言的内涵  11
 “解读肢体语言的能力”是正确处理人际关系的关键  12  视线不要游离于客户的脸部之外  13  通过脚
部可以看出对方是否对你感兴趣  14  客户的表情和心情是可以控制的  15  地位越高的人身高看起来越
高  专题  在男性和女性之间，女性通过行为举止洞悉对方心理的能力要更胜一筹二  实践篇  16  始终保
持笑容  17  充分重视寒暄的重要性  18  充分注意握手的角度  19  切勿将公文包放在身体前方  20  声音洪
亮、充满生机地开始推销  21  切记说话时的语速不要过快  22  注意迅速回答客户的提问  23  就座时应注
意双脚分开  24  在与客户面对面磋商时应保持前倾的姿势  25  在谈话时不要将后背靠在椅子上  26  身体
朝向应该正对客户  27  注意时刻保持挺胸  28  切忌翘起下颌  29  如果想展示自己的能量，就要保证视线
高于对方  30  切忌抱胳膊  31  切忌跷腿  32  切忌东张西望地四下乱看  33  切忌抓挠自己的手脚  34  切忌
胡乱摆弄物件  35  切忌摆弄自己的头发  36  切忌紧握物件  37  在感觉到紧张时可以多动动双手  38  在动
手时要摆出将对方拥入怀中的姿态  39  将资料和宣传手册等摊满桌面  40  灵活利用视线牵引的作用  41  
尽量模仿客户的行为举止  42  在客户开玩笑时要尽量附和，试着一边微笑一边轻轻抚拍对方的肩膀  43 
在打算拒绝对方时，应该保持倾听的姿势，同时慢慢地向左右方向摇头  44  致歉时要充满诚意  45  面
部表情要尽量保持夸张和丰富  46  平时要注意坚持表情训练  47  在昂首挺胸时，心中也会充满向前的
动力  48  推销过程中最为理想的行为流程后记参考文献
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章节摘录

　　切勿将公文包放在身体前方　　从心理学的角度来看，在自己的身体前放置某种物品是一种设置
障碍来拒绝对方的表现。
　　如果将公文包抱在胸前，就相当于在自己和对方之间放置了一个障碍物。
这样一来，就算嘴上恭恭敬敬地说“早上好，请多多关照”，还是会令对方产生距离感，可能会敬而
远之。
也就是说，这种行为举止实际上是一种禁忌，会在无形间拉大自己和对方之间的心理距离。
公文包只不过是一个简单的例子，图书和信封等也是一样，因此，在对方面前最好不要怀抱相对较大
的物品，这一点非常重要。
如果自己的胸口被这些障碍物挡住的话，实际上就会传递给对方一种消极的信号，让对方以为你对“
敞开心扉”和“袒露真情”持否定的态度。
　　如果像英国皇室那样背手持包的话，就无法让对方看见你的手心，这种姿势也是不对的。
持包的最佳姿势是将公文包置于身体的侧面，此时，双手应该轻轻张开，让对方清楚地看到自己的手
心。
如果能保持这种姿势，就再理想不过了。
　　英国牛津大学的戴斯蒙德·莫里斯博士指出：“身体上附带的任何物品都可以起到障碍物的作用
”。
也就是说，不仅仅是公文包、图书和信封，其他任何物品都有可能成为横亘于你和客户之间的障碍物
。
　　原则上，最好不要佩戴过于华丽或粗糙的饰物。
注重外形本身并没有错，但是，这样可能会拉大自己与客户之间的距离，因此，没有任何实际意义。
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编辑推荐

　　◎不管笑话好不好笑，大声笑就对了　　◎令对方切实感到你的气势　　◎正确区分要营造什么
样的氛围十分重要　　纵横商场、百战百胜的48个谈判技巧　　图解形式，一看就懂，立竿见影！
　　在30分钟的会谈中，双方交换的肢体语言会多达800种。
　　在最初的30秒内，客户就会形成对你的第一印象。
　　改善你的肢体语言，业绩立刻扶摇直上！
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