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内容概要

为什么有些产品一上市就受到顾客欢迎，而有些店面总是门可罗雀？
为什么有些商人总是顺风顺水，而有些人做生意却处处碰壁？
    成有成的道理，败有败的缘由。
但不可否认的是，是否懂得必要的心理学常识是其中的重要原因之一。
    要想生意好，心理学真的少不了！
不论是卖茶鸡蛋的，还是售楼的；不论是搞生产的，还是做推销的；不论是街头小贩，还是行业领袖
；不论是买进，还是卖出，都应该要懂一点心理学，才能把生意做到人的心坎里！
    生意就是买和卖，做得好与坏不仅在于你付出了多少时间和金钱，同样取决于你有没有花费心思去
琢磨对方的心思。
真正会做生意的商人不仅仅能挣到钱，而且他们会更巧妙地挣钱；不仅仅挣了对方的钱，而且他们还
会在对方心里留下好感——这种既能洞察顾客心理，又具有胆识的生意人才是商战中真正的王者！
    本书讲述的各种做生意的心理策略和技巧，是经过实践证明的行之有效的生意经，适合各行各业的
生意人借鉴。
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书籍目录

第一章  具备良好的经商心态  让年轻的心态为创业扬帆  谋划好自己的“财富导航图”  生意不怕小就
怕不赚钱  运气不是天上掉下来的  要有良好的求利心态  轻视金钱反倒能获得金钱  做好独立创业前的
心理准备  过度投机要不得  自信才能果断处理问题  做生意需要速决速断  切忌急功近利  保持对生意的
兴趣和热情  永远不能自我满足  让智慧点化资本和财富  善谋利者必思虑精微  既要赢得起，也要输得
起第二章  生意人要掌握“读心”技巧  从着装看人心  破译身体语言密码  破译头部语言  眼睛会“说话
”  手势的心理含义  解析“指尖语”  一眼看出对方是否在撒谎  观人微面知其著第三章  不要小心眼，
但不能缺心眼  做生意要精于计算  骗人之心不可有，防骗之心不可无  做生意最怕大意  麻痹大意必然
“中计”  生意场上要先三思而后行  危难之中急不得  明察秋毫，减少盲目投资  一个字也不能糊涂  谨
防合同陷阱  交出主动权，就等于交出了利益  变则通，通则赢  预先筹划，避免危机  不要到处炫耀，
严守商业机密第四章  老实人终究不会吃亏  经商要能守住道德底线  金碑、银碑不如口碑  一个“诚”
字值万贯  诚信是赢得信任的筹码  奸商成不了大气候  弄奸耍滑就是自砸招牌  多讲真话就会多拥有对
方的真心　⋯⋯第五章  先交朋友后做生意第六章  把握人心，把营销工作做到位第七章  套路越多，生
意越旺第八章  洞察心机，赢得谈判第九章  说话说到心坎上
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章节摘录

以史为鉴，让我们回顾一下历史上成功人士的发展史，他们无一例外，都是在很早的时候就已经规划
好了自己的人生。
张瑞敏、李书福、潘石屹、李东生、邵逸夫，他们把握人生的方向，精心谋划未来，铸造了大商道者
的财富。
他们都有宽广的视野和战略思维，善于观察世界大势，正确把握时代的要求，坚定正确的方向。
正是因为他们的深谋远虑，使他们抓住了人生的机遇，始终走在时代的前列，实现了人生的第一笔财
富。
可以说一次人生的规划，对一个人后来发展是会产生深远影响的。
当然，由于形势在不断地变化，所以规划也应该与时俱进、不断进取，但是战略思路一定要保持相当
的稳定性，一旦确定下来，就不能轻易地去改变。
因此，如果希望自己成为一位杰出者，首先就必须安排好自己每天的时间，谋划好自己今后的“财富
导航图”，并对已经过去的一天中的“拍摄计划”进行提问。
每一天，在某些时候，我们都需要问自己：“刚才发生了什么？
什么促使我向着目标前进？
什么让我离这个目标越来越远？
什么是有效的？
我该怎样才能使那些有效的行动继续下去⋯⋯”控制自己的人生，规划自己的任务，谋划自己的未来
！
如果你不能改变周遭的氛围，但你还能改变你自己！
临渊羡鱼，不如退而结网，让我们从谋划自己的“财富导航图”开始，做一位聪明高效的人才吧！
也就是说你在参与、探索、谋划自己未来的过程中，会不知不觉地改变自己。
当然，我们每个人都有追求更多东西的欲望，而由于谋划不好，目标设立得不明确，结果什么也得不
到。
还有的人，东扑一下，西扑一下，看似得到了许多，但却因为不善规划，没有明确的目标，导致最终
与财富无缘、失之交臂。
因此，做人应该懂得什么对自己最重要，什么是自己最想要的东西。
每个人都只有一次人生，要明确自己的目标，规划好自己的人生，毕竟每个人的命运都把握在自己的
手上。
如何谋划自己的“财富导航图”呢？
对这一问题，无论是商人还是个人，这都是非常关键的，要想成为成功的商人，成为富有的人，首先
必须有明确的“财富导航图”，也就是获得财富的目标，这个目标会把你所有的梦想都聚集到一个方
向上。
或许你听别人讲过或在报纸上看到过这样一则笑话：在巴黎的一条商业街上同时住着三个商人。
有一天，他们聚在一起谈论自己的理想，看看谁最优秀。
第一个商人说，他要成为法国最富有的商人，另一位说，他要成为世界上最富有的商人，第三位说，
他要成为这条商业街上最富有的商人。
我们可以换一个角度来看这则笑话，可以说成为最富有的人是他们三个人的愿望，而所不同的是这三
个人设定的财富目标的方法。
但是哪位商人更有可能、更容易实现他自己的财富目标呢？
我们暂且不说，就目标而论它必须遵循以下几个原则，即具体性、可衡量性、可实现性、现实性、限
时性。
这几个原则的具体内容如下：首先，设定的目标要具体，而且还必须具有可衡量性。
一个人在设定财富目标时，如果只写“成为最富有的人，拥有更多的钱”这一句话是远远不够的。
应该如何获得第一笔财富，而这笔财富的数目又是多少？
在什么时候才能实现这笔财富的数目，而后如何利用这笔财富？
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怎样才能让它“生”出更多的钱来？
十分明显，不能够明确地衡量标准的目标是根本没有实际的指导意义的。
另外，设立的财富目标还必须通过不断地努力才得以实现。
实现目标会给人一种成就感，从而不断给予人前进的动力。
所以在设定目标前，首先必须客观地对自己的现状以及各种客观的因素进行衡量。
目标的现实性主要是指在你设定的这个财富目标必须与现实中的实际情况相符合才可以，能够使你尽
快地为实现这个目标而不断地努力。
目标的现实性要求在设定目标时必须先对现实情况进行仔细地分析，并将那些直接影响你获得成功的
因素，首先设立成目标。
目标的限时性是指设立目标时必须同时限定目标实现的时间，这一点最容易被理解，也是最容易被忽
视的一点。
而人们往往正是这种疏忽才造成许多目标不了了之，最终两手空空，一无所获。
特别是那些一直想经商创业的年轻人，一开始满腔热忱，想大赚一笔，但是由于没有明确的目标和计
划，在面临现实和挫折的打击时，半途而废，不但浪费掉了青春、浪费掉了投入的精力而且又赔了金
钱。
当然，也有很多青年人，由于在很早的时候就谋划好切实可行的“财富导航图”，因此他们所获得成
功是非常自然的。
下面这个“经商一年立志10年”就是一个很好的例子。
1994年，曹兴拿着大学的录取通知书，走出了湛江市老家。
面对大学生活的憧憬，成为商人去创业已根深蒂固地扎根在了他的心中。
他从规划自己的大学四年时间开始起步。
当他还是初中生的时候，就已经帮着大哥照料生意上的事，开始接触社会。
从那时起，他就已有了自己的创业梦想。
为实现这个梦想，曹兴不断地完善自己，准备自己。
因此，自从他进人大学大门的那一刻起，他就为自己规划好了自己的未来之路，接下来的就是朝着自
己的目标一步一个脚印地去努力。
大一、大二这两年时间里，他开始完善自己的知识结构。
他学的是财务会计专业，但那两年他除了学好专业课外，还整天泡在图书馆，阅读大量的心理学、法
律、证券、金融等方面的书。
他身边的同学都感觉他特别奇怪，他为什么要花费大量的时间来阅读那些“闲书”呢？
但正是因为在这些“闲书”中，才使曹兴逐渐地完善了自己的知识结构，为他以后的全面发展打下了
坚实的根基。
而到了大三、大四的时候，到外面去的机会就更多了。
除了帮朋友打散工，他还做过不少的访问调查。
在大三暑假，他每天顶着酷热，奔走在广州市荔湾区的老巷子里，挨家挨户地给一家公司推销新产品
。
现在回头看看，这种社会接触和锻炼是十分重要的，可以说直接影响着他毕业以后的择业问题。
也正是他大学时代的规划和积累，为他今后谋得人生第一笔财富准备了充足的“燃料”。
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编辑推荐

《做生意要懂心理学全集(最新精华版)》：要想生意好，心理学真的少不了！
《做生意要懂心理学全集(最新精华版)》将为您提供生意场上行之有效的策略和技巧。
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