




客户异议或拒绝的处理

█ 、客户异议的处理
█ 、客户拒绝的处理



客户约访——客户异议的处理

业务员
首先要100%地
相信自己的产品。
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客户产生异议的产生原因
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1、客户不需要
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2、业务员销售技巧不好
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3、业务员说的太完美
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4、价格太高
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5、客户不希望太快做决定
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6、客户不想在
电话上浪费时间
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7、业务员提供

的资料不够充分
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8、客户害怕被骗
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客户产生异议的过程，
也就是我们销售的过程。
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以下四个销售过程中，客户的异议始终存在：

第一步，发现潜在的客户和有明确需求的客户；
第二步，启发和引导潜在的客户，与明确需求

的客户客户建立起良好的信任关系；
第三步，产品推介；
第四步，获得客户的承诺。
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