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内容概要

《英国重案调查局读心术》内容简介：“识人攻心”在日常生活及工作中用到的地方实在太多——劝
说家人接受你的某种想法，给客户推荐产品，让爱人理解你的某项决定⋯⋯太多的谈判需要我们用心
去经营，而不识人读心，谈判便不可圆满完成。
英国重案调查局SOCA侦查犯罪时独有一套CVC法则，能够精准解读人的下意识反应，在最短时间内
，读出对方的内心想法和行为模式，从而达到“出奇制胜”的效果。
不会“精准读心”，别想“百战百胜”。
《英国重案调查局读心术》，连FBI都自叹不如的识人侦察术，首次解密公开！
心理畅销书作家张潜潜心研究，“读心术”“识人术”的完美升级，谈判达人必备。
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作者简介

张潜，曾任企管公司业务经理、公关室对外发言人，现任国际管理顾问公司特约企画，对公共关系及
人际心理有深入的研究，以独特的“读心术”、“识人术”累积了众多人脉和财富，并藉由丰富的业
务、公关经验，归纳发展出独门的“读心术”，让更多人了解如何在与陌生客户初次见面的短短几秒
钟内，掌握他的个性、喜好与需要，准确命中死穴，圆满成交。
主要著作：《行销专家不告诉你的读心术》、《顶级销售员不会踩的话术地雷》。
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章节摘录

CHAPTER 1如何用CVC法则找出Key-man我有几个在英国SOCA（重案调查局：Serious Organised Crime
Agence）任职的朋友曾经说：“做这行最困难的，就是你必须在第一时间找出幕后黑手。
”他所谓的幕后黑手，不见得是犯罪组织里的大老或头子，而是那个能真正影响群众心理的Key-man
。
“很多恐怖行动，在我们抓到犯罪组织的首领之后，仍然持续运作，都是拜这些幕后黑手所赐。
你别忘了，那些大老或头子是暴露在镁光灯和大众目光下的焦点，他们有什么动作，只要想查都查得
到，存心想抓也跑不掉；而这些幕后黑手最可怕的是，他们拥有操纵人心的能力，甚至比头子更有权
力和影响力，却往往不为人知。
”听到这样的说法，让我深有同感，在我从事营销公关的生涯中，发现想学习“技术”并不难，像我
过去所著的《读心术》系列作品，大多数读者都响应我内容简单明白，技术运用上也很少遇到困难，
只是有时会遇到另一个问题：他们虽然可以瞬间判断对方的反应和需求，甚至谈到对方舍不得离开，
但对方不买的机率还是很大，这到底是怎么回事？
答案是：因为，这些客户并不具有最终决定权。
换句话说，虽然他们可能是一家之主，地位等同组织里的大老或头子，或者对产品有需求，但这些条
件，并不表示他们就是拥有决定权的Key-man。
找到对的人，才有精准成交记得我以前在当业代时，曾经到一家业界传闻非常难搞的公司，当面和身
兼采购的总经理谈一笔大宗采购。
在洽谈过程中，我发现要回答一些问题前，总经理都会无意识地先望向玻璃窗外的会计部门。
这是个有趣的现象，也可以解释为什么很难有业代能攻破这家公司的堡垒，顺利拿到订单。
很显然的，这个操作表示总经理虽然居于高位并握有大权，但公司制度也相对严格，除非会计部门先
同意拨钱，否则他签署的文件，恐怕会有执行上的困难。
想通了这一点后，后续动作就容易多了。
接下来，我花了两天的时间，和其中一个会计人员成为朋友（这得感谢大楼管理员帮忙介绍，相信我
，如果想做好企业销售，管理员通常是你的贵人和敲门砖），再利用半个月的时间，通过他和其他会
计人员一个一个混熟。
在这期间，我只和总经理开过两次会，几个礼拜后，总经理就自己打电话过来要求签约，签约时还心
情极佳地夸赞这次会计部门的高效率。
像这种需要判断Key-man是谁，才能进行下一步销售的案例，也经常发生在针对个人的销售中。
我过去在替一些企业进行销售诊断时，发现几乎所有的销售人员都已经习惯“服务当事人”的模式，
也就是只专心服务那位提出需求的人。
过去我曾经为一家百货公司的女鞋专柜进行销售诊断，那天刚好有位小姐和母亲进来买鞋，只见专柜
小姐马上摆出热情的笑脸，服务这位有需求的小姐，母亲则被安排在一旁喝茶。
就在专柜小姐说得口沬横飞，让这位小姐试穿一双又一双的鞋子时，我注意到她每试穿一双就会望向
母亲的方向，只要母亲眉头微皱，她马上放弃眼前这双鞋。
发现这个模式后，我私下请专柜小姐换个方式，在请小姐试穿的同时，也直接向她母亲征询小姐试穿
后的意见。
第一次被问到时，母亲显然有点惊诧，但在她的意见指引下，小姐倒是很快就找到“满意”的鞋子。
当然了，这里说的满意，是指“被母亲认同”的意思。
可想而知，这位母亲在小姐心中显然是权威的决策者，即使这位小姐的年纪已经大到足以自作主张，
却仍会不自主地以母亲的意见为依归。
如果专柜小姐无法在第一时间，就读出这位隐藏在第二线的Key-woman，不论她再怎么用心努力招呼
和推销，也是白做工。
提出需求的人≠Key-man不可否认，我想多数人（即使是客户本身）都会认为：“提出需求的人，就
具有主要决定权。
”也因为有了这个迷思，许多销售技巧便都会以提出需求的人，作为主要攻防的对象。
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事实上，任何业务、销售、公关人员⋯⋯只要陷入这个逻辑迷思，就算拥有再好的销售技巧，也是英
雄无用武之地。
就拿前面买鞋的例子来说，那位小姐不但是提出需求的人，也是金钱的主控者，但真正让她决定要不
要买下鞋子的人，其实是她母亲。
换句话说，在这场交易中，看似与这场买卖无关的母亲，才是Key-man。
为什么会有这种现象？
其实，人与人相处，必然有相对的强势方与弱势方，强势方即使不吭声，依然拥有绝对的影响力，而
这才是Key-man的必备条件，有时候，甚至无关头衔、地位或需求。
在很多买卖场合里，有需求的人都认为自己拥有主控权，但事实上，他们仍会下意识考虑强势方的喜
好和反应，作为买或不买的依据。
而且，当强势方没有明确表示自己的意见，或弱势方无法判定时，许多弱势方就会放弃选择，因为他
们宁愿退缩，也不想做出让强势方不舒服的决定。
有趣的是，这种表现并不是因为弱势方，都有推己及人的胸怀，而是基于生物保护自己的本能，主要
是为了确保强势方没有机会借题发挥，威胁到彼此的相处模式或弱势方的利益。
另一方面，强势方与弱势方是相对存在的，例如客户A上次来可能是强势方，下次再来却可能变成弱
势方，一切都取决于和他在一起的人是谁。
所以，想要在短时间内精准找出Key-man，除了要对这两方势力消长有所了解外，SOCA内部用来专逮
幕后黑手的“CVC法则”，绝对能派上用场。
用CVC法则，找出Key-man所谓的CVC法则，是SOCA内部人员依据经验和统计，并承袭英国军情单
位的技巧和技术，针对组织犯罪者所进行的读心和行为分析方法。
他们必须通过这些组织份子的Conduct（行为）、Vision Line（视线）、Conversation（交谈）三种模式
，设法在最短时间内，找出乔装的嫌犯或真正的主使者。
甚至在侦破一桩案件，但主使者还未全数落网时，藉由其中较具权威但容易突破的“缺口”，找到这
条漏网之鱼。
SOCA之所以要这么大费周章找线索，就是因为唯有做出正确的判断，他们才能进行有效说服和围堵
。
同样的道理，在销售上，只有找出Key-man，你才能快速找对说服对方和精准成交的关键词，达到销
售目的。
Conduct（行为）有一次，SOCA成员出动包围一栋商务大楼，目标是一件罪行重大的电脑诈骗案。
当SOCA人员踏进大楼时，一位快递员和他们擦身而过，三个提着电脑包的商务人士，也跟在快递员
之后走出电梯。
突然间，那位快递员被SOCA无预警地压制在地上。
接着，就是快递员惊恐地挣扎，被戴上手铐、喊冤、押上车。
整个过程不到三十秒，快到让其他发愣的围观者，没有太多时间反应和思考。
接下来不到十五分钟，成员们已经完成所有的侦察行动，然后撤退，大楼又恢复原来该有的样子。
警车上，快递员苦苦求饶，他说，他完全不明白为什么自己要遭受这种待遇，他只是在错误的时间，
出现在错误的地方。
“那么，你可以解释，为什么你会知道我们将往左边前进吗？
”快递员眼神闪烁了一下，开始沉默不语。
大家可先看图1-1。
这张图所表示的是，正常情况下，当大部分人发现门口有不速之客，却不明白他们动机和动向为何时
，在不影响彼此行进的路权下，一般会选择较近的一条路离开。
除了不想惹事，更多是因为这样做，才能在最短的时间内，排除心理上的被威胁感。
但是这位“快递员”却反其道而行，在情况还不明确下自动“让路”，除非他能证明自己是先知，否
则让人想不起疑都难。
事后证明，这位“快递员”正是这件电脑诈骗案的主要执行者之一，在通过架设于大楼外的摄影机，
发现外界异常时，他快速地和刚好去送货的快递员交换制服，企图鱼目混珠逃过一劫，没想到居然会
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栽在自己多此一举的“礼让”上。
如同童话故事里，因为魔法变成公主的猫，一看到老鼠出现，就下意识不顾一切地扑上去一样，人对
于已知或已经习惯的事情，不管再如何假装，仍会不自觉出现惯性的反应和动作。
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编辑推荐

《英国重案调查局读心术》编辑推荐：很多时候，谈判的失败并不是我们本身不够努力，不懂对方的
需求，而是，针对不同的谈判对象，我们确实需要做出不同的反应和回馈来达成合作，这样才不至于
南辕北辙。
知名的SOCA“英国重案调查局”为了在最短时间内，精准地读出对方的内心想法和行为模式，找出
乔装的嫌犯或真正的主使者，研发出了这套读心术，它透过Conduct（行为）、Vision Line（视线）
、Conversation（交谈）三种讯息的交叉分析，立刻找出关键主谋。
作者将在《英国重案调查局读心术》中告诉你：如何用CVC法则找出关键人物及如何获得精准成交。
它将会贴切而有效地帮助读者运用精准读心术，提升自己的识人和读心功力，在最短时间内，找到“
对的人”，精准成交，百发百中。
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