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前言

在这个物欲横流的商业社会中，销售是从事的人最多的职业，但是也是最不好做的职业。
每天都有大量的人进入这个职业，也有不少的人迈出这个行列。
面对性格迥异的各类客户，你是否能够更好地适应、驾驭他们呢7不同性格特征的客户，他们的价值
观、思考方式以及行为习惯都是不一样的。
他们是否曾让你焦头烂额呢？
所谓知己知彼，百战不殆。
如果我们事先摸清楚客户的性格，了解他们的性格优势和缺陷，再对症下药，那么搞定客户，拿下订
单就是一件很轻松的事情了。
    据专业机构的调查显示，在销售过程中，如果销售员采用一种符合客户性格和心理的方式来进行销
售，销售成功率大概为53％，但是，如果销售员用想当然的方式来做，销售的成功率只有24％。
由此可见，在销售中充分掌握客户的性格优势和缺陷，能大幅度提高销售业绩。
    人的行为受其性格和心理活动的影响，当然也是有一定的规律可遵循的。
什么类型的客户对推销产生的反感情绪最大？
他们表达反感的方式是否一样？
听到游说，他们内心中会下意识地去抵抗，这种抵抗的强弱有什么不一样？
等等。
    作为一名销售人员，要想赢得客户的信赖，就必须站在客户的角度思考问题，弄清楚客户的心里到
底在想些什么，弄明白客户为什么会决定购买，为什么又选择放弃，究竟是什么因素影响了他们作出
以上的决定？
    如果销售人员能够弄明白客户不购买的真正原因，理解他们内心中和你对抗的理由，并且学习不同
性格客户思考的方式，就会把握客户的心理，有针对性地采取相应的销售策略，为客户提供相应的产
品或服务，这样，销售员销售成功的几率就会大大增加。
当然，前提是你要判断清楚客户的具体类型。
    本书以九型人格分析理论为基础，详细介绍了不同性格类型客户的性格特征，以及优势和缺陷，并
总结了不同性格的人的思维方式、说话方式和处理问题的方式等。
通过丰富的案例，详细地介绍了应对不同性格客户的一些实用技巧和方法，以及不同性格类型的销售
人员应对不同性格类型客户的销售策略。
本书希望帮助销售员准确把握各种性格客户的心理状态，熟悉他们的购买动机和心理弱点，以便在和
客户展开心理博弈的时候游刃有余，并最终成功签下订单。
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内容概要

　　《九型人格销售术》以九型人格分析理论为基础，详细介绍了不同类型客户的性格特征，对他们
的思维方式、说话方式和处理问题方式进行了总结和归纳，并辅以丰富的案例。
此外，本书还详细地介绍了应对不同类型客户的实用技巧和方法，以及不同类型的销售人员应对不同
客户的销售策略。

　　销售员只要能准确把握各种类型客户的心理状态，洞悉他们的购买动机和心理弱点，就能在和他
们展开心理博弈的时候游刃有余，并最终成功签下订单.
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书籍目录

第一章 难侍候的完美型客户，用事实帮助你说话
行为再现：发现完美型客户的特征
了解客户的行事原则，别轻易触犯他们的底线
少说空话，措辞严谨和规范
保持利落的言行风格，让客户相信你能做对事
多做实事，适时把你的努力展现在客户面前
做事做到位，不要忽略任何细节
有毛病别怕挑，适当承认并及时纠正更有效
把确凿的事实摆在桌面上，他们自己会说服自己
推人及己：如果你是完美型性格之人
第二章 乐于助人的给予型客户，保持愉悦的人际关系是关键
行为再现：发现给予型客户的特征
展现态度与行为上的积极，他们会因此而肯定你
主动向客户示好，以你的友善来换取他的友善
巧妙寻求请教和帮助，让他们觉得自己对你很重要
灵活展现合作的益处，令客户明白你的价值
给予客户充分的赏识，满足他们内在的心理需求
适当借助客户的外围人际关系，人脉的力量会助你成功
推人及己：如果你是给予型性格之人
第三章 以目标为导向的成就型客户，满足他们的求胜心理
行为再现：发现成就型客户的特征
沟通之前准备充分，直接切入问题核心
客户询问时给予直接简明的回答，模棱两可会招致客户不满
用吸引人的结果激发客户兴趣，但要提供事实依据
面对拒绝仍表现坚定，用你的意志接近客户的意志
适时总结客户的成就，让他们领会你的尊重和关注
高效完成他们交代的事情，以此赢得他们的好感
为合作注入挑战性，激发客户的成就感
推人及己：如果你是成就型性格之人
第四章 灵动敏感的浪漫型客户，从他们的内在需求下手
行为再现：发现浪漫型客户的特征
选择或布置恰当的沟通环境，让客户产生积极的认同
适当夸奖或恭维，表扬他在你眼中的与众不同
阐明与你合作的独特好处，客户会爱上这种感觉
⋯⋯
第五章 冷静含蓄的思考型客户，给他们适度的精神空间
第六章 谨慎而又忠实的服从型客户，用安全感打败他们的负面投射
第七章 开心果般的享乐型客户，让他们有兴趣你才能如愿
第八章 强势而热情的指挥型客户，尊重与耐心比什么都重要
第九章 随和优柔的和平型客户，将自己变成他们愿意支持的伙伴
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章节摘录

汪意是上海一家大公司的IT产品销售员，由于为人聪明、办事灵活，他的业绩一直不错，可是最近一
次拜访客户的遭遇却让他知道了，灵活固然重要，可是如果忽视了客户的行事原则，那一定得吃不了
兜着走。
    他拜访的客户是一位负责采购的副总裁，虽然没去之前他曾听过一些IT行业的销售员说对方是个铁
面无私、原则性很强的人，非常不容易接近，但他一直都觉得，人都是有感情的动物，再怎么铁面无
私，有原则也会有通融的时候。
    提前预约好后，汪意在助理的带领下，来到了这位副总裁的办公室。
过了大概五分钟后，副总裁过来了，他们彼此先是礼貌性地握了握手，随后汪意又递上了自己的名片
，开始了简单的对话。
    双方应酬几句后，副总裁马上表示要看样品，但由于汪意是直接从另外一个公司过来的，加之公司
有电子样品，所以他就没带实物样品，心想看电子样品就可以了，下次拜访时再带过来也可以。
于是，便充满歉意地对副总裁说，这次可以看一下电子样品，下次拜访的时候再带过来，可是这位副
总裁听后，眉头立刻皱了起来，并毫不犹豫地对他说，这次谈话没有进行下去的必要了，等他拿来样
品再找他谈，尽管汪意说尽好话，试图让副总裁通融一下，可对方还是无动于衷，随后便叫助理送客
。
    本来一切进行顺利的汪意，之所以在后来的营销过程中，遭到拒绝，吃了闭门羹，关键就在于他事
前没有足够注重该客户的原则。
其实，不只是汪意在营销中偶尔会碰到这类死守原则不放的“钉子户”，所有的营销人员，在营销过
程中，都可能遇到这样的客户。
而这些守着自己原则不肯放的客户，多半又都是九型人格中的完美型者。
那么该如何了解这类型客户的行事原则呢？
面对原则的时候该如何是好呢？
下面就向大家简单地介绍一下：    ★保持冷静，想办法调节气氛    对于绝大多数完美型且讲究原则的
人而言，他们在发现自己所要求的事情并没有遵循相应的规则和原则进行时，往往会感到失意，甚至
是满腔怒火油然而生，这时如果营销人员态度再强硬点，非要坚持，那么势必会让整个营销的氛围变
得紧张起来。
    俗话说的好，柔能克刚，如果营销人员在此时，懂得及时地通过较委婉含蓄的方法沟通，说不定能
得到对方的谅解。
例如，为自己没有准备好的事情，及时地道歉，并给对方一个准确的行事时间等。
    ★适当遵守原则，伺机寻找突破口    完美型客户的显著特点就是对很多事情都要求完美，正因为他
们对完美的需求度很高，所以也便有了一套自认为正确无比的完美原则，并且这种原则一旦形成，会
很难改变。
所以，营销人员如果为了达到自己的目的，一味地要求对方放弃原则而做出让步，那恐怕只会白费口
舌。
    事实上，营销人员此时最好的办法，不是一味地要求对方做出让步，而应尽量让对方感知到你对其
原则的尊重，然后在遵循原则的基础上，寻找突破口，这才更利于你掌握营销过程中的主动权。
    ★你需要掌握基本的销售流程    其实营销人员在面对固守原则、高标准的完美型客户时，要想更有
效地掌控营销过程中的主动权，首先就要了解营销过程中的基本流程，特别是完美型客户的原则性需
求，一定要做到了如指掌，这样才能更有效地做到防患于未然。
P5-6
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编辑推荐

姜仁编著的《九型人格销售术》作为一名销售人员，要想赢得客户的信赖，就必须站在客户的角度思
考问题，弄清楚客户的心里到底在想些什么，弄明白客户为什么会决定购买，为什么又选择放弃，究
竟是什么因素影响了他们作出以上的决定？
本书以九型人格分析理论为基础，详细介绍了不同性格类型客户的性格特征，以及优势和缺陷，并总
结了不同性格的人的思维方式、说话方式和处理问题的方式等。
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