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职业销售说服术：30745说话模型

帝王将相，村野民夫，皆可说服

说话说到客户心里



• 大客户销售专家，23年大客户销售经验。原美国Tuthill销售总经理，原
德国西门子销售总监，原日本荏原机械销售总经理。

• -2009 年在天涯发表销售类实战帖《销售无冬天》，点击率过亿；

• -2011 年出版《抢单手记：销售就是要搞定人》，为中国销售界最畅销
书籍，总销量逾百万册；

• -2016-2019 年，连续 4 年被评为：当当影响力财经作家（为所属领域
唯一一人连续 4 年获此殊荣）；

• -年签单6亿金牌销售，培训学员中有单笔签单额5个亿；

讲师简介

倪建伟



中国： 吃了吗？

国外：How are you ？

重要的不是说话内容，而是调控对方的心情

认知1：你说什么，做什么都会忘记，但永远不会忘记你给他的感受



认知2：人们只愿意接受自己想听的信息

2018年，民调机构YouGov在美国发起了一项调查：
你认为地球是圆的还是平的？

在被调查的8000名美国成年人中，
竟有1400余人认为地球是平的，超过了六分之一

2018年，巴西媒体《Datafolha Institute》调查了2000名巴西人，有300余
人认为地球是平的
比例约为七分之一



见到客户不知道说什么？



没精心做准备



沟通前30分钟准备









7秒惊艳开场：语出惊人，瞬间抓心





能说出一句惊艳的，直击人心的话



40秒共情控场：预判对方需求，类比法展示自己高价值



汉堡包沟通架构：主题---细分--总结 （主题升华）
更专业的说话技巧： FABE利益推销法

因为...特色，因此有.....优点，这个优点给你...好处，隔壁老王也在用（例证）

你说的，对方不一定想听，所以说之前一定要“共情”。

同学，同乡，同好，同人，同遇

共情——共鸣——惺惺相惜——自己人



自我实现

尊重需求

社会需求

安全需求

生理需求

满足客户的手段

情感上有何互动、感动？

帮助其实现了……？

独特卖点、差异化呈现高价值

小恩小惠

客户需求模块

需求分析



需求层次 需求描述 拓展手段

5 成就需求 充分发挥自己才能、在事业上有所建树、完成理想 发言、顾问、职业发展、出版……

4 尊重需求 尊重、被尊重、被他人承认 民族\文化\礼仪活动、高级礼遇、……

3 社交需求 社会需要、友谊、结社 餐叙、宴会、俱乐部、引荐……

2 安全需求 保证人身安全、避免对生命造成威胁 求医、体检、子女求学……

1 生理需求 人类生存最基本的需求：衣食住行、睡眠、欲望等 娱乐、运动、独家、礼物……

挖掘客户需求及拓展客户关系—针对个人需求





一语惊人，一句金句，让对方感受你的绝绝子



5秒期待前置收尾：预判对方需求，展示自己高价值





无法拒绝的方案---可信的，必要的，占便宜的，独特的



一次“成功交流”的内容逻辑

其中：
流程中重点阐述“类比法”环节：既有权威第三方的经典样板客户带来从众效应，又有对解决问题问题的价值呈现，从而吸引和诱导对方，

需要了解信息：
1：客户母校、年龄、籍贯、亲朋好友、同学、习惯、爱好
2：客户所在单位口碑、权重、客户最关心的人和事

30745：沟通

7秒开场白 公司介绍 需求确认
类比法解

决方案
经典案例 创造价值 5秒成交

30准备

40控场



⚫听明白客户在讲什么，要管住自己的嘴

⚫不要试图回答用户的所有问题，更不要与用户争辩

⚫想影响客户，要学会讲故事

⚫对不同的人讲不同的话

⚫做任何事情前都要准备

⚫任何说法和方案都要变成双方认可的

⚫答应任何一件事，必须要有回报

⚫所有活动必须是双方同意的

⚫先求同，然后强调你比别人强在什么地方

⚫应问题方式引导客户

⚫我们的技术特点要转换为通俗易懂的问题

与用户交流应该注意的地方



THANKS
感谢聆听

扫码关注导师
学习更多销售技能

扫码入群
获取本场活动ppt

扫码获得更多活动、销售福利干货哦


