
如何提升销售业绩——

“  客户行为心理学”  
                                            主讲：郑时墨老师
【课程背景】： 

本课程运用国际最前沿的脑神经学和消费者心理学研究成果，帮助营销人员在营销时，通过彻底
了解客户的决策和购买过程，有针对性地设计沟通策略、制定价格、撰写销售故事、制订销售策
略，以降低营销费用，提升营销效果。

【课程对象】： 

 销售经理、销售代表、谈判代表，营销策划人员，及客服与销售项目相关人员等
【课程目标】：

1、 了解心理学在营销中的应用；
2、 了解客户消费者做决策心理过程；
3、 掌握学习识别不同客户心理的核心技能；
4、 训练自己识别不同客户行为背后的心理能力；
5、 掌握与不同心理客户的沟通技巧等。

【课程内容】

第一部分：客户心理学的魔力
一、营销案例：用心理学提升销量
二、客户心理学解密大脑中的“购买”键

1 科学家探秘大脑在购物时的反应
2 脑核磁共振检测人对什么广告、货品最感兴趣
3 眼动追踪观察人对什么货品最有兴趣
4 皮肤电导率测试人什么时候有情感唤醒

三、大脑决策的秘密
1 大脑构造分为：新脑、间脑、旧脑
2 新脑：处理理性数据
3 间脑：处理情感和直觉
4 旧脑：做决策
5 营销中如何善于与旧脑对话

第二部分  解读神奇的“人性地图”——九型人格解析



分别分析九种性格的特质，（1 号-- 9 号）。每种性格从以下不同角度进行解析。

一、1 号人格
1、 1 号性格解析

     世界观     

     潜在恐惧

     潜在欲望

     行为动机

     注意力焦点

     领导方式

     性格倾向

     代表人物

2、 如何识别 1 号人格
（1） 从形象气质

（2） 从行为特点

　　（3）1 号性格公众代表展示

　　（4）2 号人格生活人物代表展示

3、1 号人格建议和与 1 号的相处之道

4、1 号人格的自我确认

5、1 号人格的变化

6、1 号人格的提升方向

.....

......

......

九、9 号人格
1、  9 号性格解析

     世界观     

     潜在恐惧

     潜在欲望

     行为动机

     注意力焦点

     领导方式

     性格倾向



     代表人物

2、 如何识别 9 号人格

（1） 从形象气质

（2） 从行为特点

　　（3）9 号性格公众代表展示

　　（4）9 号人格生活人物代表展示

3、9 号人格建议和与 9 号的相处之道

4、9 号人格的自我确认

5、9 号人格的变化

6、9 号人格的提升方向

第三部分  九型人格的深入
（一）九型人格的总结
1、按三种健康状态分类

2、（1）按三个能量中心分类

     分 3个小组进行（感受、直觉、思考）讨论：

     小组 1：心中心（2、3、4）3 种人格的共同特征，优缺点及提升方向。

     小组 2：腹中心（8、9、1）3 种人格的共同特征，优缺点及提升方向

     小组 3：脑中心（5、6、7）3 种人格的的共同特征，优缺点及提升方向

（2）小组派代表发言交流

（3）总结

（二）九型人格的升华
1、突破自我的心智模式

2、每个型格的局限和提升方向

第四部分：打动客户大脑的心理故事
一、故事打动用户大脑的独特魅力

1 故事刺激大脑的不同部位
2 故事吸引用户紧紧跟随

二、心理故事的 5幕结构
1环境人物设置 Exposition

2引发冲突的事件 Rising Action

3冲突到高潮 Climax

4 主人公绝地反击 Falling Action

5美好结局Denouement



练习：分解经典作品中的 5幕结构
练习：用 5幕结构为自己撰写动人软文

三、加强故事说服性的心理学秘密
1典型用户使用产品的典型场景
2 用户痛点引发的巨大痛苦
3 对比用户的采用你产品前后的状况
4再次强调你的产品

第五部分：让客户接受定价的心理学秘密
一、高价与低价的脑反应

1高价=大脑产生痛感
2 低价=大脑产生快感

二、减少客户花钱痛感的 7个心理秘籍
1锚定效应
2 数字的左位效应
3 用户组合代替零卖
4使用非现金支付
5 降低付费频率
6 价格不变减少规格
7玩数字游戏

三、如何让价格敏感者接受定价
1 降价看相对值
2让用户难以比价
3避免用户的失去感

第六部分：让客户走心的广告宣传
一、制作和散播宣传册的心理学意义

1熟悉的就是优选
2贴标签

二、减轻用户选择焦虑的“最佳数字”
1 理解用户的选择焦虑
2 帮助用户选择

三、根据不同类型的用户的心理特征制订内容框架
1高权力距离VS.低权力距离用户内容偏好不同
2个人主义VS.集体主义用户的内容偏好不同
3男性 VS.女性内容偏好不同
4开放文化 VS保守文化内容偏好的不同

四、如何让视觉信息具有说服力
1黄金分割比例
2颜色
3排版
4 图文并茂
5打动用户的图片 8规则

五、善用打动用户大脑的“冲击力词汇”
1 最具冲击力的两个词汇
2 善用形容词营造画面感



六、用字体赢得用户好感
1 用字体营造友善感
2 用字体营造传统感
3 用字体营造精明感

第七部分：让客户买单的身体语言
一、观察用户的身体语言

1 解码用户面部表情
2 解码用户身体姿态
3 解码用户的穿着打扮

二、站位行销法
1右侧营销法
2左右暗示营销法

三、信心满满的销售体态
1 自信体态带来的销售奇迹
2促进自信销售的体态调整法

四、友善身体语言的要素
1温度
2微笑
3肢体接触


