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【课程缘起】
★投其爱，行其好
众多的销售课程告诉我们，做好产品销售的前提是先销售好自己，于是乎，

如何让我们的客户接纳、喜欢上我们自己这个“人”，从而喜欢上我们所销售的产
品，就成为了每一个销售人员渴望达到的境界。总而言之，无论销售何种产品，
销售人员都是在和“人”打交道。

不同性格型态的人，其各异的性格型态导致其具有各自不同的的本能、局限、

盲点和不同的思考、沟通、行为模式及存在型态；

不同性格型态的人在真相、感情、沟通、理解、协作等方面，都会选择各自

喜好的信息，而忽略其他的信息，特别是那些与自己的偏见或性格无法契合的事

物，从而容易产生销售人员与客户之间的沟通障碍；

当我们在销售沟通过程中，把自己的频道（沟通模式、注意力焦点）调整至

与客户保持一致，就能提高客户对我们及产品的接受程度，有效提高销售的成交

率，正所谓对客户来说，我们需要“投其爱，行其好”。

可是，如何才能得知我们客户的性格型态特征呢？

★扬其长，避其短
事实上，每个人在成长过程中，都会

遇到一个“成长高原法则”，也叫“成长瓶颈”。
从事市场营销工作的销售人员也不例外。
每个不同性格型态的销售人员在刚开

始从事销售工作时，都会凭借自身的能力
优势和个性优势，帮助公司业绩上升。当
到达一定阶段后，他会发现再取得相应的
突破就会增加了不少难度，取而代之的只
能是停滞，甚至出现业绩下滑的趋势，这
种现象就是销售人员的“成长高原法则”。
所有销售人员都有可能由于自己各异的性格型态，产生导致销售工作受阻或

停滞的思维模式、情绪反应、沟通方式和行为模式，这些被称为“性格型态局限行
为”。
面对与生俱来的性格型态所带来的“性格型态局限行为”，我们如何能最大程

度地发挥自己的性格优势，突破个性局限，成为了销售人员可持续发展、销售业
绩基业长青的重要一环。正所谓对销售人员来说，我们需要“扬其长，避其短”。
可是，如何才能得知我们销售人员自己的性格型态特征呢？

【九型性格型态】

九型性格型态这门学问源于数千年前的中东古老智慧，一直到上世纪五十年
代，才正式传入美国，现今各个学派的心理学家发现，它和现代心理学的性格理
论竟然不谋而合。九型性格型态的方法既简单、精确，又寓意深远。其基本原理
就是：人与人是有差异的，有不同的原动力和价值观，不同性格型态的人需要用
不同的方式来管理和沟通。当每个人都充分发挥自我性格模式去做事，使用他人



性格模式与对方配合、合作、沟通时，此时销售过程中的沟通效率才最高。九型
性格型态追溯了个人不同性格的渊源，深入到不同性格的原动力层面，理清各类
性格的细微分别，让我们真正认识自己、了解别人，从而提升彼此的执行能力。

【九型性格型态与差异化销售】
九型性格型态学对“性格型态局限行为”

有可预测性的作用，换言之，就是不要单纯
等待销售人员的某种性格局限模式成为一个
问题时，再去修正它。智慧的企业管理者和
聪明的销售人员会在潜在问题成为实际问题
之前，就通过调整性格型态局限行为的惯性
模式来阻止在实际问题发生。
九型性格型态学带给我们最大价值是，

当我们发现了自己的性格型态，就找到了一个正确的成长进步起点，从这点开始
就知晓如何突破自己的个性局限，如何发挥自己的个性优势，越过销售工作中的
瓶颈，向更高事业顶峰发展。
同时，所有不同性格的销售人员，一旦发现他们的性格型态后，即可预测哪

些个性局限将导致他们的成长高原问题，或是什么行为阻碍了他们的事业发展。
在销售工作和销售人员成长过程中，让构成障碍的潜在因素在成为问题之前就得
以了解和解决。
九型性格型态学的精彩之处在于，可以令自我深入探索，让自己透彻了解自

己的销售思维模式及惯性销售行为，将如何影响自己的销售事业发展。一旦自己
意识到了由于自己个性局限部分而引致的惯性行为，对自己销售事业发展形成阻
碍的时候，这种突破个性局限部分的销售工作就变得容易了。

【九型性格型态差异化销售应用举例】
案例一：第四型（自我型）销售人员的“扬其长，避其短”
一个第四型（自我型）销售人员，由于性格

型态使然，他很注重感觉，大部分时间停留在自
己的情绪里，这类销售人员的核心价值观是“寻找
那份美好的感觉”，情感丰富，喜欢特别的事物，
喜欢创新，同时注重品质的完美，对销售工作中
自己喜欢的部分往往投入极大的热情，是个很容
易形成自我认同，是一个对工作有使命感的销售
人员。第四型（自我型）销售人员其个性中的特
质，使他在做销售工作的早期，这些追求品质完
美、对工作倾注感情的观点，导致了他用心工作，
热情投入。客户会很快被他们打动，销售业绩也
很快会提升。
随着时间的推移，第四型（自我型）销售人员在销售工作中的局限行为就开

始显现出来。如，工作随意性强，虽有创意，但有时会凭感觉做事，过于追求理
想化的真实。在销售过程中，缺乏系统和方法，不喜欢运用传统的销售技巧，只
喜欢自己去创造，喜欢独特的销售策略。同时，第四型（自我型）销售人员容易
把注意力停留在缺失的美好上，在工作中易受到情感与人际关系的困扰，容易情



绪化。对第四型（自我型）销售人员来说，必须先处理好自我的感受后，才能去
更好的工作。
显而易见，第四型（自我型）销售人员的这些“性格型态局限行为”在此时显

得非常重要。处在这个阶段的第四型（自我型）销售人员，也许会有一种困惑：
我工作一直很用心，也倾注了极大的感情，我对客户也很真诚，为什么业绩还会
下降呢？
    其实，当通过九型性格型态学了解完自己的性格特征后，第四型（自我型）销
售人员会明白，此时只需向内调正一下自己的注意力焦点，多关注一些销售工作
中的常规方法和策略，多增加一些执行力，多去行动，而不是在原地幻想更完美
的计划。这样一来第四型（自我型）销售人员的销售工作就会有很好改善。
    通过性格型态完成改善的第四型（自我型）销售人员，将会是一个热情、积极、
能够活在当下、有原则、有执行力的销售人员。这样的销售人员，深受到客户的
欣赏，管理层的认可，也能够获得更多发展机会。
 
案例二：第一型（完美型）客户的“投其爱，行其好”

通过对九型性格型态学的学习，我们得知第一型
（完美型）客户，其内在价值观是凡事要做对和做好
做到完美。第一型（完美型）客户是典型的判断性思
维，对错分明，非黑即白，第一型（完美型）人具有
理性、以身作则、讲究原则、关注细节、认真、守规
则等特征。
    假如我们需要面对第一型（完美型）的一个 VIP客
户，我们就要学会认同他的价值观，配合他的做事风
格，加强我们在销售工作过程中的沟通的严谨性和工
作的认真程度，同时增加我们对产品和其本人细节的
关注。因为在你与第一型（完美型）客户交往过程中
一个微小纰漏就可能导致合作的失败，我们必须发展

出来一套相应的营销策略。

【课程情况】
课程对象：
销售人员、客户服务、销售主管、

销售经理、销售总监等
授课方式：
    导师引导+有效对话+九种类型人际关
系分组研讨+沟通情景模拟+视频（以上
方式根据参训客户具体情况选择使用）
课程时间：

1—2天

【课程大纲】
（此为标准课程大纲，实际授课内容将围绕客户具体需求略加调整，以保证最好授课效
果）
第一部分  认识九型性格型态的重要性



◇销售过程中，自我、他人与情景的关系
◇性格型态自我初判
◇性格造成个别差异与沟通偏好
◇性格影响销售风格与潜能绩效

第二部分  九型性格类型的“望闻问切”与“察言观色”
    ◇对号入座  判断性格类型

•基本恐惧、基本欲望
•身体语言、常用词汇
•讲话方式∕语调

◇九型人格导致的三种性格差异化销售气场
    ◇销售团队领导者的性格往往决定了整个团队的销售风格

第三部分  销售过程中的“投其爱，行其好”

◇面对某性格型态客户时，我们该怎么办？
◇各性格型态客户在销售过程中的主要抗拒点
◇各性格型态客户沟通要点与技巧

第四部分  销售过程中的“扬其长，避其短”
◇各性格型态销售人员的行为模式
◇各性格型态销售人员的提升要点


