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内容概要

本书是一部指导我们在商业博弈中赢得稳定心理优势的实用工具书。
读心术是一种通过言行举止和一系列套话技巧，瞬间识透他人心理，进行有效掌控对方心理的实用心
理技术，这种技术在商务交往中尤其重要。
本书从商业交往的特殊性质入手，提供了大量的心理引导技巧。
本书适合销售人员、客服人员和中高层管理者阅读。
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作者简介

石真语，华通管理咨询专家委员会特约营销、销售培训专家。
智源教育集团董事长，著名团队管理、营销和销售培训大师。
荣获中国营销精英“十大营销风云人物”、“全国十大企业培训师”等称号。
作为一名讲师，石真语老师以幽默风格著称，深受学员们的欢迎。
本书是石真语老师就“读心术”在商业交往领域的应用问题进行的总结，结合了目前人际关系心理学
研究领域的众多重要研究成果，对“读心术”进行了更为丰富、深入的补充。
 
    本书集中论述了一个核心法则：“心理”是决定商务洽谈成败的最后一根稻草。
所以，我们既需要调节自己的心理，也需要通过合理的方法察觉对方的心理变化，从而达到引导和掌
控他人心理的目的。
这就是读心术的作用，也是本书的价值所在。
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章节摘录

　　1.快速判定对方的性格　　商业交往的第一个要求是：洞察不同性格的人，并采取不同的交往方
式。
性格是人们对待客观事物的态度和相应行为方式中所表现出来的那些稳定的心理特征的总和，它是个
性特征中的核心特质。
准确判定对方性格，可以提升我们与不同性格的人的交际效能，也可以将交往中的问题有的放矢地采
取不同的应对策略，以此提高商务活动成功的可能性。
　　每个人性格的形成与其所处的环境、遗传基因及个人修养分不开。
性格一旦形成，就有一定的稳定性，并表现出特定的行为方式，除非遇到特殊变故，否则不会有大的
改变。
因此，只要掌握了特定的心理和行为分析技巧，我们就可以轻易地判定对方的性格。
　　这些技巧可以从以下几个方面来概括。
　　·观察对方的言行表现。
　　·留心对方的眼睛。
　　·注意对方双手交叉的方式。
　　·透过笔迹看对方性格。
　　言行表现折射对方心理　　性格是一种极为复杂的心理构成物，心理学家们根据不同的标准和原
则对人的性格进行分类，衍生出很多的性格类型。
比如，以心理活动的倾向性为划分标准，可以将性格分为内向型和外向型；以个体独立性程度为划分
标准，可以将性格分为独立型和顺从型；以个体心理机能为划分标准，可以将性格分为理智型、情感
型和意志型，等等。
　　美国著名心理学家弗洛伦斯·妮蒂雅通过长期对人类性格特征的分析和研究，把诸多性格特征归
纳为具有代表性的四种性格类型，如图1.1所示。
　　·活泼型：具有交际特质，天生懂得寻找生活乐趣。
活泼开朗，热情奔放，直率豁达，具有很强的创造力，对什么事情都好奇，像长不大的孩子。
　　·力量型：典型的实干家。
目标明确，勇于迎接挑战，具有坚强的意志和决断能力。
重视效率，喜欢控制，任何挑战和打击不但不能让他意志消沉，反而能增强他的斗志。
　　·完美型：具有思想家特质，’逻辑思维性很强，善于分析。
喜欢通过事物的表象发现内涵和真相。
目标明确，办事认真，总是能预料到将要发生的事情及要面对的问题。
凡事都讲究精益求精，面面俱到。
表面看上去很悲观、沉闷、文静、随和，事实上是最具有天赋和创造力的一类人，多才多艺，热心助
人。
　　·和平型：容易相处的老好人。
低调，随和，与事无争，善于倾听，知足常乐。
安于现状，不喜欢变革，没有太多的创造热情。
外表温和，但是内心比较固执，心里常渴望别人的肯定和认同。
　　经过无数次论证，目前大多数相关心理学家都对弗洛伦斯·妮蒂雅的性格分类方法持普遍的认可
态度，因而这一理论可以成为我们了解性格的一个有力工具。
　　在商业活动中，我们研究性格的目的是：确保我们在与人初次接触时，能够准确判定对方的性格
特征，从而采取合适的交往方式。
下面我们着重介绍以上四种性格特征的识别方法。
　　·活泼型性格的识别方法　　很多情况下，活泼型的人不用我们过多留意就可以识别出来。
比如，“未见其人，先闻其声”——我们在某些商业场合时经常会遇到这样的情形，这个人肯定就是
活泼型的人了。
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　　从技术层面来看，活泼型性格的人，可以通过望、闻、问三种手段来进行识别。
　　望，即观察对方的行为举止和外表。
　　·走路从容不迫，摆幅很大。
　　·没有固定的站姿，总是动来动去。
　　·手势特别多，肢体语言丰富。
　　·目视前方或上方，很少注意脚下，眼睛总是左顾右盼。
　　·着装随便，颜色亮丽鲜明，色彩较多。
　　·表情充满阳光，笑时露出一口漂亮、洁白的牙齿。
　　闻，就是通过听来判断。
　　·一群人里面说话声最大或笑声最爽朗的。
　　·远远的就会与别人打招呼。
　　·在某个商业场合只有他在大声地打电话，不在意身边人的目光。
　　问，就是通过简单的对话来试探。
　　·“嗨！
朋友，你好！
”我们热情地问候对方，对方也会同样热情　　地回答“你好”。
　　·“今天第一次碰到笑声这么爽朗的人。
”对方不会拒绝：　　“是吗？
”　　·我们的问候未及出口，“你好，你好⋯⋯”对方满脸笑容主动迎上来。
　　以上就是几种简单、快速识别活泼型人士的技巧，我们了解了这些基本行为特征后，对我们正式
与该类型人士交往会有很大的帮助。
　　·力量型性格的识别方法　　力量型性格的人举手投足间都很干练，他们办事果断，有着很强的
领导欲望，这类人从外在行为表现上很容易识别。
　　·走路时大跨步，双臂摆幅有力，凝视前方，从不斜视。
　　·表情严肃，一副不可侵犯的样子，目光坚毅，炯炯有神。
　　·喜欢穿深色的衣服，头发向上梳，额头裸露在外。
　　我们也可以主动试探对方的性格，如对方表现出以下行为举止，基本上可以判断其为力量型性格
的人。
　　·走近对方，仔细感觉会发现对方身上有一种领导者的气势。
　　·“您好，先生（女士）！
”主动向对方打招呼，注意他的眼睛，力量型的人会用“威严”的眼神看人。
　　·“先生，不是像你说的那样，应该是⋯⋯”找个话题故意反驳他，力量型的人会非常不屑和不
满。
　　还有许多识别力量型性格的人的技巧，只要我们在生活和工作中稍加留意就可以发现。
当我们识别了对方为力量型性格后，我们就可以采用针对性的策略与对方交流。
　　·完美型性格的识别方法　　完美型性格的人追求完美，通过仔细观察他的外在表现就可以判断
出来。
总的来说，这类人具有以下外在特征。
　　·这类人体形偏瘦。
　　·头发整齐，如果发现凌乱也会花一番工夫整理。
　　·衣着得体，会用手压着衣服的某个部位。
　　·走路时步调匀称，不紧不慢，双臂摆幅适中。
　　·表情严肃，略显悲伤，眼睑下垂，头部基本挺拔。
　　我们还可以进行简单的试探，判断对方是否属于完美型性格的人。
　　·匆匆从对方身旁经过，故意碰一下，然后平淡地说声“对不起”，观察对方反应，如果对方一
脸不满，还会瞪你一眼，那么基本可以判断他是完美型性格的人。
　　·与朋友搞笑逗乐，许多人都发笑，如果发现他没笑并是满脸不屑的样子，那么他有可能是完美
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型性格的人。
　　·我们可以把头发弄得乱糟糟的（抓耳挠腮），出现在他的面前，如果他看你头发的次数在3次
以上，那么他就是完美型性格的人。
　　·“嗨！
你好，很高兴认识你！
”我们主动热情地打招呼，完美型性格的人通常反应冷淡，满脸狐疑，认为面前的人别有用心。
　　·和平型性格的识别方法　　和平型性格的人内心较为封闭，对外缺乏足够的热情，看上去总是
波澜不惊。
在其举手投足间性格特征可以显露出来，只要我们仔细观察就很容易发现。
　　·站立时双手交叉，整个体姿呈防御状。
　　·走路时双臂摆幅较小，上身内倾，绝不东张西望。
　　·大多时候头部下垂，眼睛注视地面，很少直视别人。
　　另外，我们还可以进行简单的试探，判断对方是否属于和平型性格的人。
　　·“嗨！
朋友！
”我们热情地与对方打招呼，对方会感到很吃惊，但不会拒绝我们的问候，对我们持包容的态度。
　　·说话时我们向对方露出灿烂的笑容，对方只是以浅浅的微笑回报。
　　·“您真是太了不起了！
”我们夸赞他，他会觉得不好意思，脸颊会泛起红晕或露出羞涩的笑容，同时会伴随着其他的动作如
挠头，但不会辩解。
　　·对话中，我们会发现对方很少注视我们的目光，即使碰到一起，也会立即转向其他地方。
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编辑推荐

　　运用读心术，测算并掌控对方心理随时可用，无往不胜的商务社交读心术原理与技巧。
　　如果你能够瞬间看透对方的内心，你就可以更好地打通与对方的沟通渠道。
读心术就是一种通过探测和观察人的生理和心理变化，从而轻易地看透对方心理的一种人际交往技巧
。
　　无论是社会交往还是商务交流，获得对方认可是最主要的目的。
能够读懂对方的心理及创造性地掌控对方的心理变化，是实现这个目的的基础。
　　说服的最高境界不是我们说服别人，而是让对方进行自我说服。
如果我们能够做到这一点，我们将在形形色色的商业活动中无往不胜。
　　商业交流就是一场心理博弈，有进攻，也有防守。
攻防有道，进退自如，方能赢得商业交流的最终胜利。
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