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前言

我在公关、业务界工作这么多年，不论是在商品销售还是商业谈判的过程，常会看到很多年轻后辈，
往往花了大把时间制作精美、完善的企划，或是超值的商品，却一再不被客户认可，沮丧地打算从此
放弃这一行。
曾经有一位晚辈哭丧着脸问我：“为什么我提的企划书明明很棒，客户却连一眼都不看？
我一点机会也没有！
”也有一位新人问我：“为什么我都还没开口，客户就叫我滚蛋？
”其实，有经验的人都知道，他们最大的问题是不懂“识人术”，于是，在他们开口前就已经得罪了
对方，但却不自知。
很多人听到我说出这个答案，都会惊讶地说：“原来你会算命、看面相啊？
”甚至直接问我自己是不是有富贵相，或是有颗犯小人痣。
其实，我并不是会算命，而多数的人也搞错“识人术”的意义。
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内容概要

本书主要内容是：真正的TOP SALES和公关专家，总在客户开口前，就已摸透对方的死穴，知道该说
什么，不该说什么，因为，客户没耐心听你说废话，他们要的是贴心的应对和精准的服务。
如何运用“瞬间识人术”，在距离客户三公尺时，就搞清楚对方的个性和需求，TOP SALES和公关专
家不告诉你，学校老师也不会教。
　　然而，本书将告诉你，如何结合心理学和实战经验，运用“瞬间识人术”快速成交。
如果，你只想当三流的SALES，或白目的公关行销人员，那么，请你千万不要看本书。
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作者简介

张潜，行销管理专业顾问。
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划，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，并借由丰富的业务、公
关经验，归纳发展出一套拓展人脉的方法，让更多人了解“识人”是事业成功的不二法门。

　　著作：《公关专家不告诉你的人际厚黑学》、《公关专家不告诉你的读心术》、《说话致富》。
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书籍目录

【自序】“以貌取人”是业务员必备的识人学问Chapter1 客户在三公尺外就透露的成交秘密　01. 具备
识人能力，才能读懂客户的需求　02. 客户的身材比例，是你判断的第一条线索　03. 用精确数据来打
动国字脸客户的心　04. 下巴短窄的客户最浪费你的心力　05. 面对额头窄小的客户，不要给他太多选
择　06. 从发质看出客户对新事物的接受度　07. 面对有刘海的客户，要创造没有压力的环境　08. 面对
脸色苍白的人，只能说三分话　09. 读懂脸上的痣，就能突破客户的心防　10. 介绍产品给有尖牙齿的
人，不要超过五分钟　11. 用小道消息来吸引颧骨高的客户　12. 面对眉骨突出的客户，要有话直说
　13. 下颚骨线条突出的人，比你想像要来得好沟通　14. 看鼻梁骨掌握客户最脆弱的死穴　15. 面对有
山羊胡的客户，要给他绝对的主导权　16. 用附加价值吸引有酒窝的客户Chapter2 面部特征是客户say
Yes的暗号　17. 眉间距离太近的人最在意时间成本　18. 粗眉毛告诉你，他不喜欢强迫推销　19. 足够
的利益才能吸引眉毛稀疏的人　20. 短眉毛的人注重长期投资报酬　21. 别对三角眉的人采用负面行销
　22. 眼睛的血丝透露冲动购买的讯息　23. 翻白眼代表什么都不看在眼里　24. 跟大小眼的客户交涉前
，先准备白纸跟黑笔　25. 双眼皮的人是你最忠实的客户　26. 眼睛像一条线的人，算计功力高超　27. 
跟鹰勾鼻的人交涉，先摊开规定　28. 鼻梁肉少的人不需要特价优惠　29. 鼻子愈长的人，愈爱占小便
宜　30. 塌鼻子的人最需要你的建议　31. 想分析对方的EQ，先看鼻孔的形状　32. 别跟嘴唇红润的人
跑马拉松　33. 避免跟嘴歪的人讨价还价　34. 嘴尖是刻薄的代名词　35. 好话专说给厚嘴唇的人听　36.
樱桃小口的人，肚量跟心胸一样狭窄　37. 耳朵高的人对价格比你更敏感　38. 对尖耳的人坦承利润微
薄　39. 不购买主流产品的黑耳族　40. 筹码再多，也别逼耳朵小的人亮底牌　41. 耳朵轮廓分明的人诚
意满点　42. “先验综合法则”是你致胜的关键Chapter3 掌握客户的表情，让你成功驾驭全局　43. 遇
上习惯摇头的客户，小心别上他的当　44. 彩色目录才能吸引目光转向天花板的人　45. 目不转睛的顾
客最适合长久往来　46. 用新话题吸引视线看向远方的客户　47. 瞳孔放大是乘胜追击的最佳时机　48. 
客户眯起双眼，代表你的“话术”出问题　49. 眉梢上扬的人，情绪全写在脸上　50. 会偷笑的客户连
圆珠笔都要求Iso认证　51. 干笑的人货比十八家，便宜一半才跟你买　52. 下意识张嘴是你立刻追击的
信号　53. 面对咬手指的人，要比钓鱼更有耐心　54. 从鼻孔喷烟的人自认比你更专业　55. 舔嘴唇的人
只要最新的产品　56. 客户怎么找座位，隐藏合作机会　57. 面对三口扒完饭的人，话好不如话少　58. 
用吸管喝茶的客户，最讲究品味　59. 抓住呼吸急促的人“厌恶反思”的心理　60. 容易脸红的人是最
具潜力的顾客群　61. “河豚型客户”最爱你抱他大腿　62. 有王字型抬头纹的人最强势　63. 法令纹不
对称，心意比大海更难捉摸　64. 眉间一条直纹的人，利字摆中间　65. 给摸脸颊的人最详尽的产品说
明书　66. 别让抓头的客户有喘息的机会　67. 小动作大契机，扭转劣势就在一瞬间Chapter4 从身上的
配饰掌握客户的底限　68. 透过眼镜来摸清对手想隐瞒的真相　69. 耳环是女人的另一张脸　70. 从衣着
看出客户的人际关系　71. 爱用发饰的女人，需要你推她一把　72. 小心淡妆女人的隐形陷阱　73. 画蓝
色眼影的女客户，渴望自己受到注目　74. 从领带抓住客户的独特暗示　75. 别被对方的唇环、鼻环给
唬住了　76. 皮鞋显示客户真实的购物欲望　77. 客户的皮包是你判断成交的关键点　78. 面对犹豫型客
户要善用“二选一策略”　79. 闻出女人香，你就能掌握女客户的重要心理　80. 看客户放钞票的方式
，来决定你的介绍词　81. 女人的口红，是你亲近度的指标　82. 别浪费时间推销饰品给理性的人附录 
名人分析　83. 破解郭台铭的霸气风格　84. 老谋深算曹兴诚　85. 一步一脚印的施振荣　86. 好大喜功
的唐纳·川普　87. 张忠谋的大格局风范　88. 典型偏执狂比尔·盖茨
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章节摘录

我有个合作关系良好的客户，为人老实，但别人却常怀疑他说的话。
经过我的观察，发现关键在于他跟别人说话时，眼睛总是左顾右盼，让人误以为他不够诚实。
我们在和别人接触的过程中，大部分的交流都是靠眼神，因此眼神绝对是解读一个人态度和想法的关
键。
同时，我们也借由眼神来调节情绪的表达，如果眼神不对，必然会影响人际交流。
眼神的特性究竟含有哪些意义呢？
1.大部分时间目不转睛地看着你个性分析：重视信用，为人诚实，愿意跟你建立沟通。
建议策略：这种客户有什么想法会很实在地向你表达，比如说“我觉得这款设计比较丑”、“这价钱
满公道的”，答应去听产品说明会也会真的赴约，可以放心地跟他沟通来往，是适合长久经营的客户
。
2.眼睛时常漫无目的地转动个性分析：浮躁不安，容易担心。
建议策略：眼光习惯无故转动的人，容易为某事担心，性情不够稳定。
因此面对这种客户时，讲话要挑重点，因为他花不了太多心思静下来听你说，你必须时时确认他是否
有听进你说的话。
3.眨眼动作规律的人个性分析：擅于思考及做决定，凡事能很快理出头绪。
建议策略：这种客户向来自己做决定，最常跟你沟通的内容多半是买或不买而已，不妨直接向他们询
问。
如果客户当下没有意愿，你就必须赶紧改变策略。
4.视线大幅度改变方向，紧张地观察四周个性分析：心中不安，警觉性高。
建议策略：你的言词如果出现矛盾或夸张的情况，这种人听了之后会立刻感到怀疑不安，开始对你有
戒心，甚至想离开。
你最好审视自己说过的话，即时修正，并用诚恳的态度稳定对方的心。
5.两眼无神，脸上几乎没有表情个性分析：没有明确的好恶，觉得眼前的事物可有可无。
建议策略：面对脸上看不出表情变化的客户，询问意见多半不会得到明确的答案。
你可以先详细地做产品说明，然后替他做出选择，再问对方是否反对，这样一来成交的几率就会提高
。
6.谈话时头往后仰以拉远视线，并且眯着眼睛看对方个性分析：优越感的表现，甚至对人有轻视的意
味。
建议策略：他认为你表现得不够好，你必须换一种方式应对，如果对方一直持续这种姿态，代表你们
的沟通无效，不如另寻目标。
心理学家发现，一个人与他人交谈时，视线朝向对方脸部的时间，占全部谈话时间的百分之三十至六
十左右，超过这个平均值，就表示他一直看着对方，但要是因为这样就认为他对话题深感兴趣，那你
就错了，事实上，他是对说话的对方本身有兴趣，而不是谈话的内容。
眼睛是灵魂之窗，负责传递非常重要的讯息，在会议、谈判上，观察对手的视线是绝对不能忽视的一
环，如果不能读懂别人的视线，你就永远只能是三流的业务员。
以下我会告诉你，在双方交谈中，正确观察对手视线的方法。
1.直视看人个性分析：想跟谈话对象保持融洽的关系；但如果是处于竞争或对立的情况，则表示具有
强烈的支配欲，女性的这种倾向更为强烈。
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编辑推荐

《瞬间识人术》是东南大学出版社出版的，“以貌取人”是业务员必备的识人学问具备识人能力，才
能读懂客户的需求会偷笑的客户连原子笔都要求ISO认证用小道消息来吸引颧骨高的客户容易脸红的
人是最具潜力的顾客群面对咬手指的人，要比钓鱼更有耐心眼睛的血丝透露冲动购买的讯息“河豚型
客户”最爱你抱他大腿瞳孔放大是乘胜追击的最佳时机用附加价值吸引有酒窝的客户
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