


只谈产品信息，客户判断你就是工具人

客户最近确实忙，不愿新增工作内容

单次邀约时间不恰当或过长，吓到客户

客户认为与你不熟，不愿意见面聊天

组织研讨会议让客户感到畏难

认识新的人让客户感到恐惧

含糊其辞，绕圈子，不回答问题，激怒客户

明显的诱导信息，让客户判断你不怀好意

你的表达方式让客户觉得交往困难，不是同路人

销售不停地打断谈话，并一直询问

销售过度关心采购流程，引起客户警惕

销售语速太快，急切，口齿不清

客户已有供应商，不想被新厂家缠上

不想引入新厂家，增加采购工作量

不想出现低价竞争，导致利益受损

面临客户拒绝， 有如下行为，请打√
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