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前言

有人说过，直销就是一场心理战。
一名顶尖直销员在对待不同的客户时，会使用不同的销售策略。
由于客户的身份不同、职业不同、性格特点不同、收人高低不同等诸多因素都会对客户消费心理产生
影响。
所以，客户的购买需求不同，购买能力也不同，与直销员交流的方式、方法自然更不同。
若想让心态各异的客户们都对你的销售产生兴趣并达成交易，千篇一律的直销方式和战术肯定会到处
碰壁。
因此，想要成为一名成功直销员，首先必须全面地了解客户，抓住客户的心理特征。
本书全面阐述了直销中最常见的多种心理状态，以帮助直销人员了解客户的心理特点与发展变化规律
，从而指导直销员因势利导、有的放矢地去左右客户的心理，更好地达到销售目的。
本书是一本将心理学规律运用在直销领域里的通俗读物，适合所有行业的直销人员阅读。
衷心感谢你对本书的关注，相信本书能对你的直销事业有所帮助。
由于时间有限，加之水平有限，本书不足之处自是难免，诚望读者朋友批评指正。
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内容概要

心理学对一个人的心情、感情、性情、习惯都有重要影响，有时还是决定性的影响。
本书将用简明通俗的概念、严谨丰富的研究成果告诉你，这些与你为人处世密切相关的因素怎样决定
着你的生活。
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章节摘录

以情度情，将心比心富勒说：“人类始终把一条黄金法则当成行为的准则。
这项法则是：种什么因，收什么果。
你可以欺负别人，但是根据黄金法则，最后你自己会尝到恶果。
”这项法则不仅适用于人的行为，你所有的思想，最后也会回到你自己身上。
为别人提供有益的服务，善意地对待别人，对自己一定会有帮助。
相反地，处心积虑地伤害别人，自己也得不到内心的平静。
你就像一块磁铁，吸引思想相近、志同道合的人，排斥其他不同类的人。
如果你想要结交仁慈、慷慨、成功的人，自己必须先成为这样一个人。
只有你自己能够选择。
2500年前，孔子的学生子贡问孔子：“有没有一句可以信奉终身的人生箴言？
”孔子回答说：“己所不欲，勿施于人。
”这是对中国人安身立命的深刻概括。
己所不欲，勿施于人，凡是自己不喜欢和不愿接受的事情，就不要强加给别人。
依据这个原则，虽然我们还不能判断什么是应该做的，但至少可以知道什么是不应该做的了，所以孔
子的这句箴言包括了安身立命的全部道理。
在这个世界上，每个人都有自己的利益和追求，难免有越轨抢道、碰撞争执的时候。
人人都不希望自己的行为受到太多的约束。
我们不妨来看看，一个人的行为所产生的后果有些什么特点。
一个人行为所产生的后果可以分为三种情况：1.个人行为的后果只涉及到他本人，与其他人或群体无
关；2.个人行为的后果将影响到他人的利益；3.个人行为的后果将影响到某一群体组织的利益。
对于第一种情况，个人行为的自由是应该得到充分保障的，对于这种行为，他人可以规劝、说服，乃
至恳求其改变，但没有理由干涉它或阻止它。
任何人的行为，只有涉及他人或其他群体时才需对社会负责。
不过我们平时属于第一种情况的行为并不是很多，大部分行为是属于后两种情况；在后两种情况下，
一个人行为的自由必须以其后果不影响或不危害他人的利益为前提，否则，社会就有权利干涉或中止
这个行为。
这个道理虽然极其简单，却是人类一切法律赖以存在的前提，也是社会舆论和道德标准的根基。
己所不欲，勿施于人，简单说就是恕人，就是推己及人。
用孔子的话说，这是可以终身照着去做的实行仁德的方法。
所谓己所不欲，勿施于人，就是用自己的心推及别人；自己希望怎样生活，就想到别人也会希望怎样
生活；自己不愿意别人怎样对待自己，就不要那样对待别人；自己希望在社会上能站得住，能通达，
就也帮助别人站得住，通达。
总之，从自己的内心出发，推及他人，去理解他人，对待他人。
推己及人，和民间说的以情度情，将心比心，设身处地为别人想一想，指的是一个意思。
为什么有人会如此友好地考虑到其他人呢？
真正的原因是：你种下什么，收获的就是什么。
播种一个行动，你会收到一个习惯；播种一个习惯，你会收到一个个陛；播种一个个性，你会收到一
个命运；播种一个善行，你会收到一个善果；播种一个恶果，你会收到一个恶果。
一个人怎样决定一件事自己是做还是不做呢？
西方人用穷举法为此设立了无数的法律条文。
中国人不喜欢被众多的条文所约束，再说不少人的文化水平也没有达到识记每一条法律条文的程度。
中国人宁可用一种更模糊更简单的方式，凭自己的良心直觉来做出是非的判断与选择。
在中国人看来，人心都是肉长的，人与人之间本来没有什么不同，糖吃起来人人都觉得甜，风吹上来
人人都觉得凉。
所以，一个人决定做不做一件事，不需要去问律师或法官的意见，只需问一问自己：我做这件事所产
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生的后果我自己觉得如何，如果自己能够接受，那么估计别人也能容忍；如果自己不能容忍，别人肯
定也不愿意接受。
这就叫以情度情，将心比心。
人与人之间，能够真正形成沟通，达成理解，不是靠逻辑或教条，而是靠感情。
将心比心，需要借助于某种中介，这个中介就是人的感情。
中国人常说“通情达理”四个字，一个人只有“通情”才能“达理”，不通情则不能达理。
一个人孝敬父母，并不是出于什么法律或道德责任，只是他觉得父母从小精心抚养自己，所以现在需
要尽力回报；同样一个人讲究信用，也不一定是为了履行合同或诺言，只是他希望别人也能对他讲究
信用。
中国人之所以显得富有人情昧，并非因为中国人懂得深奥的人生哲理，也不是由于中国人熟记多少道
德教条，事实上，中国人很少从哲理和教条出发来决定生活的取舍，他们只是简单地以自身的经验来
衡量他人的感受，这种做法有时候遇到古怪而不通人性的人或许要碰壁，但好在大多数人都能将心比
心、声气相通，甚至肝胆相照，所以这种设身处地为别人着想的安身立命的艺术运用起来总是那么得
心应手。
己所不欲，勿施于人，发源于人的同情，同情对于人来说并不陌生，即使一个人从来不同情别人，至
少也会被别人同情过。
我们看到孺子将要落井，心中不免一紧，这便是同情；我们看到朋友不幸失恋，心头难免沉重，这也
是同情。
这里所说的同情并非仅仅是一种怜悯，怜悯是同情的一种，但同情不全是怜悯。
在较高层次上说，同情当指把我们自己与别人或物等同起来，使我们也分享他们的感觉、情绪和感情
。
同情需要有一定的生活经验为基础，过去的经验使我们了解在什么样的情况境遇下会产生什么样的感
情，当我们看到别人处在自己曾经处过，或者凭经验很容易在想象中体验的情境时，我们就开始将心
比心，设身处地地把自己与他们等同起来，去分享他们的喜怒哀乐和悲欢离合。
在这样的情况下，什么是己欲，什么是他欲，便清清楚楚，明明白白了，接下来该做什么，不该做什
么便清楚了。
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编辑推荐

《为人处事心理学全集(最新精华版)》：世事洞明皆学问，掌握这些技巧，让你在最短的时间内成为
一个做人高手。
将做人的微妙变成了极具操作性的实用技巧。
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