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前言

　　每个人都希望自己的人生轰轰烈烈、风风光光的：没有人希望自己这 一生活得窝窝囊囊、庸庸碌
碌。
成功虽不是难于上青天，但也非唾手可得 。
成功是靠自己的努力，自己的拼搏，也许更重要的是依靠自己性格的改 变得来的。
 性格的形成既包括遗传、血型、后天环境、社会因素等的影响，也包 括心理特征的折射；既是时代
现象的反映，也渗透着文化修养的内涵。
所 以，性格是造就心态的基础，性格是决定命运的舵手。
美国人本主义心理 学大师马斯洛曾经说过：心若改变，态度就会跟着改变；态度改变，习惯 就会跟
着改变；习惯改变，性格就会跟着改变；性格改变，人生就会随着 改变。
可见，性格可以改变人生，决定人生的成败。
 想要了解人的性格，就要提起“九型人格”。
九型人格(Enneagram） ，又名性格型态学。
九种性格是婴儿时期人身上的九种气质，包括活跃程 度、规律性、主动性、适应性、感兴趣的范围、
反应的强度、心景的素质 、分心程度、专注力范围或持久性。
它是千百年采用口述的方式作为个人 成长的指导原则而被传授下来的，是一种神秘的远古智能。
1993年，斯坦 福大学商学院开办了“人格、自我认知与领导”的课程，进一步挖掘九型 人格，该门课
程已经成为备受美国斯坦福等国际著名大学MBA学员推崇的课 程之一，近十几年来已风行欧美学术界
及工商界。
 “九型人格”与当今其他性格分类法不同，揭示了人们内在最深层的 价值观和注意力焦点，它不受
表面的外在行为的变化所影响。
是最具权威 性的性格分析工具。
通过了解九型人格能够让我们真正了解自己的个性、 行为习惯、内心动机．从而完全接纳自己的短处
、活出自己的长处；通过 了解九型人格我们还可以了解其他不同人的个性类型，从而洞察他人内心 
，懂得如何与不同的人交往沟通及融洽相处，与别人建立更真挚、和谐的 合作伙伴关系。
总之，“九型人格”能够帮助我们知己知彼，能够为我们 在创富、成功的道路上提供无穷的力量。
 常常有人会问“到底什么性格适合从事销售行业？
”“什么性格的人 才能做好销售？
”这些问题暗示着人们有一个倾向，认为有些人适合做销 售，有些人不适合做销售，比如爱说话、善
交际的人适合做销售；内向、 不爱说话的人不适合做销售。
其实不然，比如，美国十大销售高手之一的 乔·坎多尔弗便是典型的内向性格，他形容自己是“嗫嗫
嚅嚅，见人低头 不敢高声说话”，但他同样取得了巨大的成功。
由此可见，性格决定不了 销售，任何一种性格的人都可能成为优秀的销售员，正所谓“知己知彼， 
百战不殆”，只有正确地了解了自己的性格和他人的性格，弥补自己的不 足，适应客户性格特点，找
到最好的销售方式，才能提高成交率，才可能 成为一名优秀的销售人员。
 要想成为一名优秀的销售人员，需要“九型人格”帮助你了解自己了 解他人，它能帮你了解自己的
优缺点，洞察他人的喜恶，这样我们才会更 好地扬长避短，投其所好，做到有的放矢。
 本书在介绍“九型人格学”的基础上，结合销售实际，选择精当案例 ，分别介绍了应对不同性格客
户的销售方法，不同性格的销售人员针对不 同性格的客户应该使用的销售策略和注意事项。
比如，完美型性格的性格 特征，该性格人物识别，该性格人物的生活习惯以及优劣，还有该性格如 
何形成的，怎样攻破该种性格客户，该种性格销售人员怎样和其他性格客 户交流等。
 整本书内容紧密结合时代发展要求，介绍了最新的销售技巧，涉及了 现场销售、电话销售、上门销
售和网络销售各个范围，具有极强的实用性 和可操作性。
整本书结构清晰，语言通俗易懂，是销售人员必备宝典型销 售工具。
 本书在编写过程中参考了多家新作，得到了出版社和行内朋友的大力 支持，在这里一并致谢。
 鉴于编者水平有限，见识孤陋，全书中不可避免会出现一些疏漏，敬 请大家谅解并积极批评指正。
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 编者
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内容概要

本书以九型人格分析为基础，详细介绍了不同性格类型的特征、优缺点，并总结了不同性格的人的表
情特点、气质类型、说话方式等。
然后结合商界发展的具体需求，立足销售实际，通过丰富的案例，详细地介绍了应对不同性格客户的
销售方法，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。

该书具有非常强的实用性和可操作性，能增强销售人员的实战能力。
相信销售人员认真阅读和深刻理解后，将会突破性格方面的局限，赢得非凡的业绩和无穷的财富。
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书籍目录

导 读
第一节 你是哪种人——了解未知的自己
 一、从情感倾向判断你的人格
 二、从内心感受判断你的人格
 三、利用问卷调查判断你的人格
第二节 解密每个人的性格密码——神秘九角星
 一、九型人格的结构
 二、性格的九种类型
 三、什么是两翼性格
 四、性格类型动态变化
 五、九型人格与你的销售
1号性格：完美型
 第一节 完美型人格分析
 一、完美型的性格特征
 二、完美型的特征分析
 三、完美型的缺陷与修正
　第二节 完美型的事业发展策略
 一、阻碍因素与应对
 二、改进与训练方法
　第三节 销售人员如何应对完美型客户
 一、快速识别完美型客户
 二、用合乎情理遵从道义法应对完美型客户
 三、用完美无缺法应对完美型客户
 四、用层层递进法应对完美型客户
 五、用激情演绎法应对完美型客户
 六、用攻心为上、投其所好法应对完美型客户
　⋯⋯
2号性格：给予型
3号性格：实干型
4号性格：感觉型
5号性格：观察型
6号性格：怀疑型
7号性格：娱乐型
8号性格：领袖型
9号性格：和平型
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章节摘录

　　通过以上的选择，我们就可以大致了解一个人是什么样的性格。
 在四种情感组别中，如果你的选择集中在“害怕”这一组别中，并且 选择的大多是中度和强度项，
那么你很可能属于观察型、怀疑型以及娱乐 型中的一种。
因为这三种类型在面对恐惧情绪时。
首要的反应就是进行详 细的分析、思考与反省。
 观察型在恐惧时总是表现为退缩，他们将自己推人心灵的世界里进行 思考，他们退缩是为了把自己
从情感中抽离。
如果你在其他三个情感组别 中的选择都集中在低度的选项中．你很可能就属于观察型。
 怀疑型在面对担心和恐惧时会更多地设想事情的负面，以避免坏结果 的发生。
因此如果所选择的项目分布在“害怕”这一情感组别中的三类不 同强度的人属于怀疑型。
 娱乐型对待恐惧的态度完全不同，他们的方法是将注意力从担心快速 转移到对未来的美好展望上。
表面上看来娱乐型无忧无虑，事实上这只是 他们在面对痛苦时采取的一种逃避方式．因此如果选择不
仅集中在“害怕 ”这一组别，也集中在“高兴”组别。
那么，你就属于娱乐型。
 如果你的选择分布在四个不同的情感组别中。
那么你的“九型人格” 类型很可能属于给予型、实干型以及浪漫型中的一种。
 给予型热情、乐观，并且总是希望塑造一个可爱的形象，期待他人肯 定自己的价值。
因此他们有很多选择集中在“高兴”组别。
 实干型努力工作，追求成功，渴望得到他人的尊重和敬仰，他们信仰 “一切皆可为”，所以，如果
选择分别在其他情感组别，但在“悲伤”一 组选择的比较少的人很可能属于实干型。
 感觉型注重内心感受，他们追求不寻常，敏感地防范别人的拒绝。
并 且总是感觉很悲伤、忧郁，所以他们的选择很多集中在“伤心”这一感情 组别中。
 如果你的选择多数集中在“愤怒”这一情感组别中。
那么你很可能属 于完美型、领袖型以及和平型，其最基本的情绪表现为愤怒。
 完美型的人喜欢自我批评，因此经常会感到沮丧、忧郁。
并且他们会 把愤怒情绪长时间地淤积起来．等到某一刻突然爆发出来。
如果你的选择 分布在“愤怒”组别中的中度选项以及“伤心”组别中的部分选项上时， 你很有可能
属于完美型。
 领袖型感情容易外露，经常直接表达自己的愤怒。
并且一些不公平的 事情、他人软弱举动、办事不力等诸多情况都很容易激起他们的怒火。
如 果你的很多选择都集中在“愤怒”组别里的强度选项中，你可能就属于领 袖型。
 和平型的人常常把自己的愤怒情感压抑在内心深处。
只有他们感觉自 己被忽视或者被强迫的时候．他们才会表现出自己的愤怒。
所以，和平型 人的选择不会出现在“愤怒”组别里的强度选项中。
和平型乐于与人和平 相处，总是尽力避免愤怒和冲突，因此，他们的选择通常会分布在四个不 同的
情感组别中，感情的强度也多为低度或者中度。
 通过上面的情感测试，读者就可以了解自身的特点，判断自己人格类 型。
但这个小小测验只是促使读者了解自己。
发现自己特点的多种方法中 的一种，接下来我们会教读者从内心感受、问卷调查两方面来进一步作出
判断，从而得出客观的答案，真正了解自己是属于哪种人格类型。
 无论我们是陷入失败的痛苦中，还是在享受成功的喜悦，我们都会有 所思、有所想，而这些内心感
受能够真实地表现出我们的性格，所以，我 们利用这些内心真实感受可以准确判断出自己的人格类型
。
在下面我们要 对每种人格类型的内心感受进行描述，读者可以通过阅读每种人格类型的 内心感受描
述，然后找到最接近自己内心感受那一种。
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 在通过内心感受进行性格判断的时候，我们需要注意以下几点： （1）读者阅读完以下“九型人格”
的描述内容后，思考究竟哪段介绍 最能精确描述自己的内心感受，而不要看它是否符合自己的外部表
现。
 （2）下面的叙述中可能并不包含那些能够精确描述你内心感受的词语 ，而只是一些类似的介绍。
读者应该全面考虑整段叙述的内容，而不应该 把注意力集中在某句话或者某个词上。
比如在下面关于第六种人格类型的 介绍文字中，提到怀疑型乐于“支持处于劣势的一方”。
实际上几种不同 的类型都喜欢为社会正义而战，在看到这些描述时我们应该联系上下文进 行理解。
 （3）要对自己的感受进行全面的总结，例如，如果你现在已经40多岁 ，就需要回忆一下自己在30多
岁、20多岁甚至10多岁时的想法，只有对内 心感受进行全面总结才能真正找到自己的性格类型。
 （4）每段叙述文字下面的问题强调的是该种人格类型的潜在的不易被 察觉的特征，可以进一步帮助
读者确认此种类型是否真的符合自身的行为 表现。
比如完美型的问题是“我的脑海中是否总有一个声音或者信息，就 像录音机一样，时时刻刻因为做错
的事而批评自己？
”事实上每一种人格 类型的人都可能勇于自我批评．但只有完美型的自我谴责永不止息。
完美 型这种内心的评价就像声音一样，在75%甚至更多的时间里都会响起，有些 人甚至因为这种自我
批评而从沉睡中惊醒。
因此在回答这些问题时，读者 应该认真地进行思考与衡量。
P4-5
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编辑推荐

　　无往不利的销售经验，业绩倍增的常备指南。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<九型人格销售经大全集>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


