
《巅峰销售—洞察客户的微行为心理学》
主讲：陈少胡老师

【课程简介】

本课程聚焦于最真实的决策线索：客户无意识间的表情变化、肢体姿态、语音起

伏和空间互动。课程从“说服的艺术”升级为“识人的科学”，教您像解读密码一样，精准

破解客户语言之外的真实意图、深层需求与情绪变化。

在两天的沉浸式训练中，课程将通过大量的录像分析、高仿真角色扮演和即时反

馈演练，帮助您掌握一套强大的“行为观察-心理分析-策略应对”闭环系统。无论面对初

次见面的破冰难题、挖掘深度需求的关键谈判，还是临门一脚的促单时刻，您都能借

助对“微行为”的洞察，先人一步，掌握对话的主动权，将销售互动转化为一场精准高

效、赢得信任的合作之旅。

【课程收益】

1. 掌握一套“读心”工具箱：系统掌握解读客户身体语言、微表情、语音语调和行

为模式的核心技术，显著提升人际敏感度与洞察力。

2. 实现需求挖掘的精准突破：学会识别客户“兴趣”、“疑虑”、“信任”和“决策准备”

的关键行为标志，在客户开口前或言语之外，提前预判其真实想法与需求。

3. 大幅提升沟通与成交效率：快速建立深度信任，准确把握谈判、报价与促成的

最佳时机，有效提升成交率与客单价。

4. 降低销售风险与决策失误：通过识别客户的隐性抗拒与虚假信号，团队能更早

预警项目风险，调整策略，减少因误判造成的跟单时间浪费和订单流失。

5. 提升复杂高价值销售的胜率：在B2B销售、大客户管理、高端零售等决策链条

长、沟通复杂度高的场景中，为团队提供破解决策黑箱、影响关键人的核心利器。

【课程对象】

管理层、高潜员工

【课程时间】

2天（6 小时/天） 

【课程大纲】

模块一：基础构建与核心解码

第一节：微行为心理学导论——销售的革命性视角

1.1 破冰互动：为什么传统销售技巧正在失效？

1.1.1 活动“信任快照”：90 秒建立初步信任的微行为挑战

案例研讨：某顶尖销售高手的“沉默成交”片段分析

1.2 微行为心理学的四大核心支柱

1.2.1 潜意识信号：客户自己都未察觉的决策线索



1.2.2 身体语言密码：姿态、手势、空间背后的心理地图

1.2.3 微表情解码：0.04 秒的表情里藏着什么真相？

1.2.4 语音韵律分析：语速、停顿、音调变化的情绪索引

1.3 销售场景的“行为基线”建立技术

1.3.1 练习：三步法快速建立客户的正常行为基准线

1.3.2 工具应用：《客户微行为观察清单V1.0》发放与讲解

第二节：购买决策的潜意识信号捕捉

2.1 兴趣信号的“微行为标志群”

2.1.1 瞳孔扩张的识别与时机把握

2.1.2 身体前倾的三种程度及其策略含义

2.1.3 “镜像行为”的诱发与关系升温技巧

实战演练：识别视频中客户的“兴趣峰值时刻”

2.2 疑虑与抗拒的早期预警系统

2.2.1 防御性姿态的 5 种变体（手臂交叉的细微差异）

2.2.2 微表情识别：转瞬即逝的厌恶、怀疑、困惑

2.2.3 语音的“非对称变化”——口头同意与声音否定的矛盾信号

小组诊断：分析经典失败案例中的早期预警信号

第三节：信任构建的微行为工具箱

3.1 同步与引导：行为亲和力的高级技术

3.1.1 呼吸同步的练习与应用场景

3.1.2 手势节奏匹配的“无形影响力”

角色扮演：在 3分钟内与“难搞型”客户建立行为同步

3.2 专业权威的非语言呈现

3.2.1 沉稳姿态的“三角稳定性原理”

3.2.2 手势的“力量区”与“信任区”运用

3.2.3 眼神接触的“情感通道”与“压力边界”平衡

第四节：第一天实战整合与反馈

4.1 综合案例挑战：“15分钟模拟销售会话”

4.1.1 三人小组角色轮换（销售/客户/观察员）

4.1.2 观察员使用《微行为记录表》进行结构化反馈

4.2 全天要点回顾与个人行动计划

4.2.1 小组绘制“今日最大收获”思维导图

4.2.2 制定“明日三项核心观察练习”承诺

模块二：高级应用与复杂情境应对



第五节：深度需求挖掘的“行为问诊”

5.1 提问时的“行为聆听”技术

5.1.1 关键问题后客户的“第一反应”比答案更重要

5.1.2 识别“敷衍回答”的微行为组合（视线转移+手势重复）

练习：设计能激发“真实微行为”的开放式问题库

5.2 未言明需求的“泄露点”捕捉

5.2.1 话题回避时的“行为替代动作”分析

5.2.2 触摸身体部位的自我安慰信号解读（颈、脸、手臂）

案例剖析：某 B2B大单中，客户未说出的核心痛点是如何被“看”出来的？

第六节：谈判与促单的关键行为时刻

6.1 价格谈判中的“行为锚定”与“让步信号”

6.1.1 报价时的最佳身体语言配置

6.1.2 识别客户“可接受区间”的松弛信号

模拟谈判：在价格博弈中观察并利用行为信号

6.2 临门一脚的促单行为时机

6.2.1 “决策准备就绪”的微行为集群（文件翻阅、笔的握持变化等）

6.2.2 促单试探的“低风险行为测试法”

角色扮演：识别并把握最佳成交时刻

第七节：特殊客户与困难场景应对

7.1 不同类型客户的微行为模式库

7.1.1 “理智型”客户的决策行为特征

7.1.2 “情绪型”客户的情感波动信号识别

7.1.3 “怀疑型”客户的隐性肯定信号挖掘

7.2 虚拟沟通中的微行为观察挑战

7.2.1 视频会议中的“有限帧”行为分析（上半身、灯光、角度）

7.2.2 语音通话中的“呼吸线索”与“停顿含义”

第八节：课程整合与长效发展

8.1 个人“微行为优势发展计划”

8.1.1 基于自我录像分析的改进点定位

8.1.2 21天“微行为敏感度”提升训练方案


