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电销五步法—挖需求



挖需求——目的

为什么要挖掘需求？

客户需求是成功签单合作的核心！
了解客户真实需求，为下一步导入产品做
准备。

注：不见明确需求不轻易介绍产品



挖需求——案例

情景课堂------老太太买李子记 情景一

小贩 A：我这里有李子，您要买李子吗？ 

老太太：我正要买李子，你这个李子好吗？ 

小贩 A：我的李子又大又甜特别好吃。 

老太太：〔来到水果面前仔细看了看，李子果然是又大又红。就摇摇头〕我不买。 



挖需求——案例

情景课堂------老太太买李子记 情景二

小贩 B：我这里是李子专卖店，有大的，有小的，有酸的，有甜的，有国产的，有进口的，
              您到底要什么样的李子？ 

老太太：要买酸李子。 

小贩 B：我这堆李子啊特别酸，您要不要尝一口。 

老太太：〔尝了一口，酸得受不了〕真酸，来一斤。 



挖需求——案例

情景课堂------老太太买李子记 情景三

小贩 C：老太太，别人都买甜的，您为什么买酸李子呀？ 

老太太：我的儿媳妇怀孕了，想吃酸的。 

小贩 C：您对您儿媳妇真好，您儿媳妇喜欢吃酸的，就说明她要给您生个孙子，所以您天天给
              她买李子吃，说不定能生出一个大胖小子。 

老太太：〔快乐地〕你可真会说话。 

小贩 C：您知不知道孕妇最需要什么样的营养？ 

老太太：我不知道。 

小贩 C：孕妇最需要的是维生素，因为她要供给胎儿维生素。您知不知道什么水果含维生素最
              丰富？ 

老太太：不知道。 

小贩 C：这水果之中，猕猴桃含维生素是最丰富的，如果您天天给儿媳妇买猕猴桃补充维生素，
              儿媳妇一快乐，说不定就生出一对双胞胎来。 

老太太：〔很快乐〕不但能够生胖小子还能生双胞胎，那我就来一斤猕猴桃。 

小贩 C：我每天都在这里摆摊，而且水果都是新鲜进来的，您下次再来呢，我再给您优惠。 



挖需求——案例

为啥三个小贩有完全不一样的结果？
是因为他们在挖掘客户需求层次方面完全不同，所以越深
入地挖掘客户的需求，越能够找到销售时机，才可能更多
地针对客户的需求来进行介绍，然后更好地进行销售。



挖需求——参谋式销售

推销流程

参谋销售流程

建立信任

了解需求

处理客户异议

说明产品

了解需求

建立信任

产品说明

澄清异议，
成交



定义：
参谋式营销，顾名思义就是站在专业角度和客户利益角度提供专业意见和解
决方案以及增值效劳，使客户能作出对产品或效劳的正确选择和发挥其价值，
在这参谋式营销过程同时建立了客户对产品或效劳的品牌提供者的感情及忠
诚度，有利于进一步开展关系营销，到达较长期稳定的合作关系，实现战略
联盟，从而能形成独具杀伤力的市场竞争力。

和传统销售的区别：
传统销售理论认为，顾客是上帝，好商品就是性能好、价格低，效劳是为
了更好地卖出产品；而参谋式销售认为，顾客是朋友、是与销售者存在共
同利益的群体，好商品是顾客真正需要的产品，效劳本身就是商品，效劳
是为了与顾客达成沟通。可以看出，参谋式销售将销售者定位在客户的朋
友、销售者和参谋三个角度上。因此，如何扮演好这三种角色，是实现参
谋式销售的关键所在。



隐含需求：
客户对现状的难点、不满、担忧的陈述。比
方：
1.“网站的招聘效果不好。"

2.“58的招聘费用太高了，没有预算。"

3.“我觉得你们的售后有名无实。”

显性需求：
客户对愿望和需求的具体陈述。 比方
1.“我希望一个月快速招聘10个销售人员。"

2.“我一年只能给网站四千块钱的招聘预算。"

3.“我想要一个经验丰富的维护人员。

原那么：不见明确需求，绝不报
价



挖需求——方法
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提问

• 招聘职位类型
• 职位要求
• 招聘数量
• 长期或短期招聘
• 是否有急聘需求
• 招聘渠道
• 招聘效果

分析

• 根据客户回答，直
接匹配需求
• 当客户表现出不满
时（效果不好、招
聘速度慢）
• 当客户表现出对未
来的期望时（公司
扩张等）

需
求
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