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“九型人格，是一门可以在两、三天研讨中把握大学心理

专业三、四年与人打交道的工具。”

                 ——全球九型人格专家海伦.帕尔默



九型人格学（Enneagram）被许多著名学府列为教材，

成为热门叫座的心理研究课程。斯坦福大学 MBA、中央情

报局（CIA）将九型性格作为必修课，用于了解各国商界、

政界领袖的行为，誉为知人、知己的利器。各行业的精英

人士，如心理学家、企业家、管理顾问、教师、培训师、

律师、心灵导师等，广泛有效地运用九型性格学。九型性

格学使人深入了解商业及人际关系行为，发掘行为背后隐

藏的动机和深层需，改善及提升家庭关系、工作关系和亲

子关系，是管理者管人用人、提升业绩和影响力的重要工

具。  

不同的人关注产品和服务的焦点是不同的，无效的产

品解说和令客户生厌不对路的营销方式，往往使得销售人

员反而错失重要客户。

【课程宗旨】

帮助营销人员了解和熟谙不同类型客户的内心真正渴

望和需求动机，因人而异使用合适的销售方式，能帮助销

售人员克服自身性格短板的同时，有的放矢提升营销技能，

赢得客户信任，建立长久良好销售服务关系。

【学员对象】

 企业业主

 管理者

 销售人员



【培训时长】

1-2 天

【课程价值】

 了解九型人格的行为动机和渴望

 九型人格的识别和区分方法分析

 了解每个型格的沟通特点和方法

 了解各型格人之间的沟通销售经

 运用九型人格帮助提升销售业绩

【采购须知】

一、学员人数

为保证培训效果，让学员现场掌握授课技能，每

个班级最理想人数为 30-50 名学员，不建议每班超过

60 人。

二、教室条件

须采用可移动标准课桌。

三、学习效果

（一）必须现场分享互动

1.只听课不互动，实际进步约为 30%；

2.每讲完一个型号理论，须现场学员或人版分享互



动，实际进步约为 40%；

3.课程结束前，导师进一步总结和困惑答疑，实际

进步为 30%；

（二）不可中断学习

课程进行 1.5 课时后，再加入的学员将毫无收获。

【课程纲要】

第一部分 如何在销售活动中精准读懂客户

一、九型人格起源与实际应用价值

二、各型号外在特征、内在渴望

（一）我有我的标准——完美主义者

（二）我要帮助所有的人——给予者

（三）我要出人头地——实干者

（四）我是独一无二——自我者

（五）我要了解世界——观察者

（六）我很小心谨慎——质疑者

（七）我是充满欢乐的——享乐者



（八）让我来支配——掌控者

（九）我宁愿息事宁人——平和者

三、型号辨别的十种方法

四、深度了解自己优势和局限

五、识别客户型号和内在渴望

第二部分 九型助力，帮你理清销售中的心理漏洞

一、了解不同型号客户的行为特征外显

二、了解不同型号客户的内在动机渴望

三、不同客户对产品内在需求和购买欲

四、各类客户喜欢听的话语及迎客技巧

五、各类客户不喜欢的销售模式和话语

六、营销人员自我情绪模式对销售影响

七、自身型号与不同型号客户销售冲突

第三部分 如何搞好长情客户关系提升业绩

一、了解自我性格局限，突破销售短板成长策略

二、了解自我性格执念，学会自我情绪调适管理

三、改善自我心智模式，成为客户欢迎的知心人




