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《生意场上一眼看透人》

前言

俗话说：画龙画虎难画骨，知人知面不知心。人类社会中，最深藏不露的莫过于人心。从古至今，很
多人发出过这样的慨叹：识人难，识人心更难！《孙子兵法》告诉我们：知己知彼，方能百战不殆。
在这个竞争日益激烈的商业社会里，一个商人要想在生意场上游刃有余，要想在事业上取得令人瞩目
的成就，就必须拥有能够洞彻人心的敏锐观察力。但是，如何才能看透人心呢？21世纪的今天，在商
业这个大舞台上，每一位生意人都扮演着不同的角色，但是，由于每个人的生活习惯、思维信仰、生
活阅历、脾气秉性的不同，再加上其行为和心态还会受感情与理智的影响，所以，每个人所呈现出来
的状态都是不一样的，言谈举止和表现方式各有不同。除此之外，现实生活当中还有些人故意将自己
真实的一面遮掩起来，真真假假，虚虚实实，让人如雾里看花，水中望月，分不清东西南北。这就使
人与人做生意时变得不再简单和轻松，也给我们观人识人带来了很大的困难。很多成功商人的经验表
明，在生意场上。言辞能透露一个人的品格，表情、眼神能让我们洞悉他人内心，衣着、坐姿、手势
也会在毫无知觉之中出卖它们的主人。成功的生意人大多善于察言观色，在整个生意交往过程中，针
对不同阶段和不同情况下对方的反应，及时洞悉对方的真实想法。如果你能够窥一孔而知全貌。以小
见大，见微知著，你就已经掌握了成功生意人必备的一项核心技能。从而得以在生意交往中游刃有余
。本书全面讲述了生意场上一眼看透人的经营技巧，教会公司管理人员、业务谈判代表、店铺主管和
店员以及工厂管理人员怎样在经商和管理中观察人、分析人、判断人，怎样透析商业对手、手下员工
及各种各样的顾客的性格，既有技巧又有实例，内容全面又具有实用性，是商业经营的必胜宝典。读
完本书，你便能从生意对手的身体语言和不经意的言辞中解读其内心的真实想法。只要你能用心观察
，即可破译对方的身体语言。直视人心，进而做出让对方感到贴心的举动，赢得对方的信任及好感，
进一步建立良好的人际关系。本书将让你在生意场上无往不利，轻松成为“识人高手”！
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《生意场上一眼看透人》

内容概要

《生意场上一眼看透人》全面地介绍了生意场上察言观色的经营技巧，告诉公司管理人员、业务谈判
代表、店铺主管和店员以及工厂管理人员怎样在经营和管理中观察人、分析人、判断人，怎样透析商
业对手、合作伙伴和不同顾客的性格，既有技巧又有实例，具有实用性和可操作性，是商业经营中的
必备宝典。
很多成功商人的经验表明，在生意场，上，言辞能透露一个人的品格，表情、眼神能让我们洞悉他人
的内心，衣着、坐姿、手势也会在不知不觉之中出卖它们的主人。成功的生意人大多善于察言观色，
在整个生意交往过程中，针对不同阶段和不同情况下对方的反应，能够及时洞悉对方内心的真实想法
。如果你能够窥一斑而知全豹，以小见大，见微知著，你就已经掌握了一项成功商人必备的核心技能
，在生意交往中游刃有余。

Page 3



《生意场上一眼看透人》

书籍目录
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4．打击对手的要价信心  第三节  心与心的较量    1．把自己装成吝啬鬼    2．用强硬去软化对手3．逼迫
对方接受自己的条件第六章  别让生意场上的假象骗了你  第一节  识破谎言    1．熟知说谎者常用的方
式    2．解除说谎者的心理伪装    3．从言词看穿谎言    4．从面部表情看穿谎言    5．说谎者的小动作  
第二节  看穿假象    1．闪光的并不一定是金子    2．信誉良好的人也可能是骗子    3．慎重对待天上掉下
来的馅饼    4．披着羊皮的狼  第三节  防骗策略    1．把每次生意都看作是第一次合作    2．不要与陌生
人走得太近    3．小心美色陷阱    4．生意红火时要防小人    5．提防过于热情的卖主第七章  生意场上要
防人  第一节  防范心胸狭窄的人    1．防范嫉妒者的诽谤    2．别让同行嫉妒你    3．小心对待嫉妒  第二
节  怎样对付赖皮鬼    1．兵不厌诈    2．以硬对赖    3．如何对付生意场上的杨白劳  第三节  防范陌生人 
  1．防范一见如故的人    2．提防“好心人”帮忙    3．防范来历不明的人  第四节  防范面具人    1．不
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生意  第一节  京商    1．对政治有空前的热情    2．能言善侃    3．以诚相待，不虚伪    4．货好不用吹。
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团    2．优秀的商业人文传统    3．善于交际  第五节  闽商    1．从商历史悠久，以血缘为核心    2．文化
具有极强区域性    3．经营理念：和为贵  第六节  鄂商    1．做生意很少从一而终    2．天生胆小    3．要
面子，重品牌  第七节  粤商    1．利益交往，很少空谈情义    2．勇于开拓，喜欢标新立异    3．讲面子
，重派头  第八节  港商    1．守信誉    2．迷信思想重    3．中西合璧，智者勇存  第九节  台商    1．台商
的一般特点    2．有耐心，有毅力    3．注重忌讳
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《生意场上一眼看透人》

章节摘录

眼睛是心灵的窗户，一个人眼神的变化可以反映出他的内心世界。生意场上或人际交往中，最容易观
察对方的是眼睛，这也是对方最难以掩饰的地方。看眼睛的动作是洞察人的内心世界的一个最佳途径
。怎样通过观察眼睛洞悉生意场上的对手呢？一位英国商人向他的朋友们抱怨：“我的日本合作伙伴
和我谈话的时候，总是不看着我，不是看着别人，就是眼神游离不定。且不说对我尊重不尊重，我简
直不知道他在想什么，这常常令我感到担心和不知所措。”眼神是最富于表现力的一种身体语言，正
如诗人泰戈尔说的：“眼睛的语言，在表情上是无穷无尽的。像海一般深沉，碧空一般清澈，黎明的
黄昏，光明与阴影，都在这里自由嬉戏。”美国心理学家实验表明，人类视线相互接触的时间，通常
占交往时间的30％～60％。如果超过60％，表示彼此对对方的兴趣可能大于交谈的话题；低于30％，
表明对谈话没有兴趣。而视线接触的时间，除关系十分密切的人外，一般连续注视对方的时间在3秒
左右．过长时间的视线接触会让你对他的兴趣大于他的话语，会让对方感到不适。一般情况下，注视
的时候是有一个范围的。在这个范围内，对方可以明显感觉到你对他的尊重和重视．同时你也不会感
到拘谨和不自然。对于商务场合来说，目光注视范围主要有两种，一种是社交注视范围，一种是公务
注视范围。社交注视的范围是以两眼为上线、唇部为下顶点所形成的倒三角形区域，通常在一般的商
务交往场所使用这种注视，当你和人谈话时注视着对方的这个部位，能给人一种平等而轻松的感觉，
可以创造出一种良好的社交氛围，像一些茶话会、舞会和各种友谊聚会的场合中，就适合采用这种注
视。公务注视是在洽谈业务、贸易谈判或者磋商问题时所使用的一种注视。这个区域是以两眼为底线
、额中为顶点形成的一个三角区。如果你看着对方这个区域就会显得严肃认真，对方也会觉得你有诚
意；在交谈时如果目光总是落在这个注视区域，你就会把握住谈话的主动权和控制权。在商务场合，
除了要把握眼神的注视范围外，还要注意眼神注视的角度和方法。应该用平和、亲切的目光语言，既
不眼神闪闪显得激情过度而近乎做作，又不目光呆滞，显得应酬敷衍。若眼神发虚或东瞟西望，就会
让对方产生一种不踏实的感觉，话还没出口。就先人为主地对你有了看法。
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