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前言

　　能够精准地察言观色的人，一直被人们视为人际交往中的高手。
&ldquo;察 &rdquo;的是语言，&ldquo;观&rdquo;的是脸色。
两者相比，人们往往更加关注前者能力的修炼。
因为在人们看来，听到的话才是最直接的表达。
殊不知，说话有真假，要真想了解对方的所思所想，&ldquo;观色&rdquo;的准确度更高！
 什么是&ldquo;观色&rdquo;？
不是简单地看脸色，而是整体观察对方的身体语言。
威廉&middot;莎士比亚曾经说过：&ldquo;沉默中有意义，手势中有语言。
&rdquo;在一个人对外输出信息的途径中，占主体部分的就是他的动作神态、衣着打扮等身体语言。
看脸色固然能够明白许多事情，可它还是有很大的局限。
我们应该&ldquo;观&rdquo;的还有对方所有的一举一动、一笑一颦。
与有声语言相比，这些才是真正的&ldquo;诚实发言人&rdquo;。
　　现在这个时代，经商难，做销售更难。
真真假假、虚虚实实，仿佛所有的客户心里都有自己的&ldquo;小九九&rdquo;。
这不是客户的错，但却是销售人员的灾难。
要想提业绩、拿订单，就一定要知道客户的真实想法；要想在谈判中占据上风，就一定要知道客户的
心理变化。
所有这些，都是不能从对方的有声语言中体察到的。
销售员&ldquo;道高一尺&rdquo;，客户就能&ldquo;魔高一丈&rdquo; 。
所以，清楚&ldquo;观色&rdquo;的重要，明晰&ldquo;观色&rdquo;的技巧，对提高销售员的业绩来说，
格外重要！
 你知道喜欢戴茶色近视镜的客户有什么性格特征吗？
你知道谈判中客户不停用手指扶眼镜说明他什么心态吗？
你知道客户把眼镜扔在桌子上对你意味着什么吗？
小小眼镜毫不起眼，可是围绕它我们却能察觉许多克敌制胜的客户信息。
这就是善于解读身体语言的魔力。
眼镜只是一个小小的方面。
我们可观察的部位动作还有很多：手、脚、眼睛、下巴、着装、坐姿、走路、喝酒、饮
茶&hellip;&hellip;面对狡猾的客户，我们要有这样的信心&mdash;&mdash;不管他在语言上如何伪装自己
，但最后你都可以通过身体语言洞察他们的一切思维，准确摸清他们的真实想法，从而制定有针对性
的营销战略，实现营销目标。
这个信心，就来自于对身体语言知识的学习和对观察能力的培养。
　　有些人可能会觉得这个学习过程很复杂、很艰难。
但我们在这里要告诉你：身体语言并不难以掌握。
为了给广大销售人员提供帮助，我们在本书中精选了100个身体语言销售案例，精准分析了各个动作的
内在含义，同时提供了最有效的应对方案？
我们的目标就是，读完本书要让你知道该如何看透对方的一举一动，更知道此时此景下该如何应对对
方。
　　销售是一门艺术。
我们坚信，只要拥有了察言观色的高超技能，你就一定会在这个绚丽的舞台上跳出最精彩的舞蹈！
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内容概要

　　你知道喜欢戴茶色近视镜的客户有什么性格特征吗？
你知道谈判中客户不停用手指扶眼镜说明他什么心态吗？
你知道客户把眼镜扔在桌子上对你意味着什么吗？
小小眼镜毫不起眼，可是围绕它我们却能察觉许多克敌制胜的客户信息。
这就是善于解读身体语言的魔力。
李银铃编著的《察言观色做销售》精选100个身体语言销售案例，精准分析了各个动作的内在含义，同
时提供了最有效的应对方案。
读完本书，拿下订单不再困难，看透客户的一举一动也不再是妄想！
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章节摘录

　　几位顾客先后推门进入店里，销售员们准备上前接待。
　　阿顾没有急于出声，而是仔细看了看这些顾客的举止神态，然后朝着一位带着女儿、正冲着时尚
礼服区打量的中年妇女走去：&ldquo;您好，是为女儿买礼服吗？
&rdquo; 中年女人看了阿顾一眼：&ldquo;是。
&rdquo;阿顾眼睛笑成了一条缝：&ldquo;您看这件怎么样？
这是今年的最新流行款式，而且和您女儿的气质也很搭配&hellip;&hellip; &rdquo;就在阿顾与这对母女
详谈甚欢的时候，另外几？
顾客已经纷纷出门而去了。
接待他们的销售员无功而返。
　　在销售过程中，许多销售员都会面临类似这样的难题：每天来店里的客人千千万，谁是最有可能
购买东西的人呢？
固然顾客是上帝，我们应该对每一位顾客都一视同仁，可与此同时有一点我们也不能忽视：销售人员
的精力是有限的，你不可能完全一致地接待所有客户。
只有把有限的精力重点放在最具有购买欲望的客户身上，才能取得最大效益。
在这种情况下，在最短时间里分辨清楚谁是来店里闲逛的，谁是真想买东西的很关键。
　　人们都说，自己的？
事自己知道。
可事实上，通过观察客户的神态、举止，销售人员也很容易发现他们是真的有购买欲望，还是仅仅想
逛一逛商店而已。
因 为两者之间在某些特征神态上有着明显的区别。
抓住了这些区别，我们就能轻而易举地看破貌似神秘的顾客心态。
比如，阿顾能够准确地找出需要认真接待的客户，依靠的就是这个办法。
　　带着女儿的中年妇女有哪些明显的购物特征呢？
她的目光大多集中在一类商品上&mdash;&mdash;礼服；她的没有像其他顾客那样在店里漫无目的地闲
逛；她所观察的礼服大多是时尚礼服，而且她还带？
一个正当年的女儿。
三种理由加在一起，就让阿顾确认这位客户是有目的而来的。
也许她不一定是专门冲着这家店而来，但只要她有购买需求，阿顾就有做好这单买卖的希望。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　《察言观色做销售》的目标就是，读完本书要让你知道该如何看透对方的一举一动，更知道此时
此景下该如何应对对方。
销售是一门艺术。
只要拥有了察言观色的高超技能，你就一定会在这个绚丽的舞台上跳出最精彩的舞蹈！
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