
破解性格密码 轻松倍增业绩

九型人格无敌营销训练营

主讲：朱天佑教授
一、课程背景：
你或你的团队是否有过这样的经历：跟进客户很久了，却始终无法获得客户真
正认同；方案修改了一次又一次，客户始终不满意；产品比了又比，客户就是
不下手……
俗话有，人上一百，种种色色。性格决定一切。面对不同客户不同的思维、情
绪和行为习惯，我们是否在用“一把钥匙去开所有的锁”？一个人特有的思维模
式、情绪反应和行为习惯共同构成了伴随其终身不变的性格模式，也决定了一
个人在处理与人、事、物关系时的方式、方法。故，只有了解了客户的性格类
型，搞清了他的思维模式、情绪反应和行为习惯特点和模式，方能因人而异，
做到精准营销和成功营销。
九型人格是一门拥有 2000 多年历史的性格研究学问，是当今世界权威的性格
学问和识人指南。今天，九型人格已成为工商业界最热门、最专业的研究人性、
人心的工具，被诺基亚、惠普、通用汽车、斯坦福大学，甚至美国中央情报局
等企业和机构广泛采用。
本课程可以协助我们发现自己性格的优劣势，善用优势；帮助我们快速辨识客
户性格类型，洞悉客户内心，用快速、有效的方式和客户沟通、交流，实现高
效、精准营销，进而实现业绩倍增。

二、课程目标：

1、完整学习九型人格系统工具，掌握破译人性密码的钥匙；

2、洞察自身性格的优秀特质、盲点及提升的方向，改善个人性格和沟通方式，
找出自身销售瓶颈根源及突破方式；

3、探索客户，读懂客户的思维、情绪和行为模式，快速与客户建立信赖关系；
准确了解自己及客户的性格，实现高效沟通和成功营销；

4、掌握不同型号客户的行为习惯、情绪反应模式、深层价值需求及外显形式；

5、解读客户身体语言与心灵密码，掌握与不同类型的客户相处之道，寻找客
户的关键需求，快速精准成交。

三、课程特色
1、专业：全球 500强企业数十年实践检验、论证
2、实战：中国本土企业实地操刀运作，积累大量一手经验
3、有效：重方法、重工具、重实操，是技术的系统运用，非理论灌输
四、参训人员
一线销售人员、销售精英、销售管理人员、客服人员、内训师、管理人员等
五、课程时间
3 天（18小时）

六、课程大纲

第一讲：为什么九型人格是销售人员的必修课？
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1、销售失败原因分析

（1）“性格决定一切”是真的

（2）世界上最远的距离——你就在我面前，但我却不知道你是“谁”

（3） 解读“用一把钥匙去开所有的锁”

（4）不尊重人性、不懂人心的代价

2、性格决定客户的购买行为

（1）潜藏在纷繁复杂消费现象背后的动因分析

（2）客户购买行为底层逻辑分析

（3）性格是如何影响客户的消费心理及行为的

（4）营销高手人生必修课——九型人格

【案例】西门子医疗如何运用九型人格公关大客户，提前两个月超额完成年度
目标

第二讲：全球性格权威九型人格概述

1、什么是九型人格?
（1）古老而现代的识人、读心术——九型人格
（2）九型人格的起源与发展
（3）九型人格与其它性格学问（工具）
（4）九型人格在全球的广泛应用
2、为何九型人格如此受欢迎？
3、九型人格基础
（1）九芒星解析
（2）九种性格与三个中心
（3）九型人格的变与不变
（4）九型人格的应用及注意事项
【案例】九型人格与斯坦福大学

【工具】行为层次图；九芒星图

第三讲：不同型号人的特点及优劣势是什么？

1、各型号特征概述

2、各项号的性格优势以及性格局限

3、各型号的典型特征

（1）体型 

（2）气场

（3）眼神

（4）能量

4、各型号代表人物分析(照片)

5、各型号的代表动物

【案例】各型号代表人物
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第四讲：如何通过望、闻、问、切，快速识别客户性格类型？

1、学员型号“天佑九型 AI测试”测试及分析（现场）

2、型号辨别现场练习

（1）通过体型来识别

（2）通过眼神来识别

（3）通过能量来识别

（4）通过排除法来识别。

2、通过望、闻、问、切快速识人

3、如何识别客户的型号
（1）通过体型识别
（2）通过眼神识别
（3）通过语言识别
4、如何识别客户是外向还是内向?

5、如何识别客户的能量(高、中、低)?

【工具】“天佑九型”AI测试

【练习】1“天佑九型”学员型号 IA测试

【练习】2：练习用肉眼判断他是谁，知己知彼、百战不殆

第五讲：如何销售不同性格类型的客户？

1、销售难点分析

（1）个人角度

（2）需求角度

（3）购买角度

（4）营销角度

【案例分析】张总的计划

2、如何针对九种不同型号的客户进行销售

（1）不同型号客户保险方案呈现方式

（2）不同型号客户的面谈技巧

A、面谈场景选择

B、面谈焦点

C、面谈的语言选择

（3）不同型号客户的促成技巧

【课堂练习】如何将本公司产品卖给九种型号的客户？

第六讲：销售人员如何利用好自身性格做好销售？

1、各个型号在销售上的优势、盲区及规避方法

（1）各型号的销售优势区

（2）各型号的销售盲区
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（3）各型号对应的规避方法

【案例分析】为什么小张的客户久攻不下？

2、不同型号团队成员销售激励技巧

（1）各型号销售人员的激励特点

（2）各型号销售人员的激励技巧

【课堂练习】小李的生日

3、自我修炼，提升销售技能

（1）各型的销售盲区、优势区

（2）各型学习的对象及成长方向

 
Q&A：现场答疑
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