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一筆單最貴的不是輸。是死了，

還不知道自己怎麼死的。

客戶不是沒需求，是你太早給答案

高價 B2B 業務最常犯的 7 個對話錯誤——附商機對話健檢表與 AI 會前推

演模板
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前言

你不是不會介紹，而是太早開始介紹

你的人走進工廠會議室。

對面多半不是董事長。是生管、品保，或採購。他丟一句：「這段產線我們想改善。」

你的人聽懂了。至少他自己以為聽懂了。接著他把最完整的那一套拿出來：公司、案

例、規格、時程。講得很專業。對方一直點頭。

然後窗口說：「你先寄資料給我。」

這句話，很多老闆聽成：有機會，再跟。很多業務聽成：我介紹得還不夠。於是加厚

提案，把底牌再亮一次。

再然後，沒有下文。

你以為是預算沒過、需求不真、窗口沒力。有一種可能更常見，也更貴：答案放得太

早。窗口聽完，只確定一件事——這個人是來賣東西的。他不知道這答案，跟他晚上

還在煩的那件事有沒有關係。聽不懂，他就不知道怎麼接。不知道怎麼接，他就不會

把真正想做的、真正卡著的人，告訴一個已經亮完底牌的業務。

路，在第一場就被堵死了。不是輸給對手。是自己先把後面封起來。

系統整合也一樣，只是窗口換成 IT。他說要上平台、要讓業務好做事。你的人開始講

架構。一樣的點頭，一樣的「先寄資料」，一樣的安靜。

產業不同。死法很像。

這不是「不會介紹」的問題。不會介紹，頂多讓客戶覺得你不專業，你還知道要補。

太早給答案不一樣。最完整的方案先丟出去，客戶接不住，他很少當面糾正你。他會

很客氣地結束這場會。你的人帶回一份自己很滿意的提案，和零回饋。你事後問：

「後來呢？」他說：「對方說再討論。」你再問：「討論什麼？跟誰討論？哪一句讓他

停下來的？」他答不上來。



死了，還不知道自己怎麼死的。

下一次，同一套方式，再死一次。你當老闆，連改哪一句都沒有材料。

所以你以為客戶沒有需求、沒有預算。真正可能發生的是：兩邊從來沒有對過，現在

到底在解哪一件事。

這本小冊子只做三件事。第一，讓你看見「太早給答案」這件事，在你的團隊裡長什

麼樣子。第二，給你一張表，下一場商機對話缺什麼，可以自己勾。第三，讓你知

道：看出慣性，跟在壓力下仍然不急著回答，是兩件事。

它不保證成交。不教你怎麼把話術講得更漂亮。也不把一天工作坊能練的東西，寫成

你可以自己看完就會的步驟。

你不是不會介紹。你是太早開始介紹。先把這個看清楚。後面的章節，才有用。



第一章

為什麼說得越完整，客戶反而越安靜？

會議室變安靜的時候，業務通常會做一件事：再講完整一點。

少了一張圖，補一張圖。少了一個案例，補一個案例。窗口還是點頭。然後說資料先

寄來。你以為他在消化。很多時候，他只是找不到可以接的那一句。

這不是客戶沒禮貌。是這場會，從「一起搞清楚現在發生什麼事」，悄悄變成「你表

演你有多專業」。

專業展示

把你們會的東西，盡量放到桌上。公司沿革、成功案例、規格、時程、別家怎

麼做。業務越完整，自己越安心。老闆聽內部演練，也會覺得：這個人準備很

夠。

共同理解

兩邊都還能改口。窗口可以說：「不是產能，是客訴。」IT 可以說：「不是要上

平台，是業務報過來的數字對不上。」這些話，只有房間裡還有空位的時候，

才出得來。

你把答案堆滿，空位就沒了。對方聽不懂你的答案，他不會舉手說聽不懂。那會顯得

他不專業。他會變安靜。安靜，是他唯一不用冒險的回應。

太早給答案的人，很少是壞業務。他多半是好業務。他怕冷場。他怕老闆問「你價值

講出來了沒有」。月底有數字。窗口只給四十分鐘。他一聽「我們想改善」「我們想上

平台」，手就伸進皮包——不是因為他蠢，是因為他被訓練成：先證明我們做得到。



善意。績效。急著證明自己不是來浪費時間的。三件事疊在一起，答案就會提早出

場。

你當老闆，更要看清楚這一層。你若在週會只問「簡報齊了沒有」「案例夠不夠硬」，

你的人走出門，一定先亮底牌。你要求完整，他就給你完整。完整交給客戶以後，房

間靜了，你又問他為什麼跟丟。這不是他一個人的慣性。這是你們公司對「專業」的

定義，先出了問題。

所以，說得越完整，客戶反而越安靜，常常不是因為你講錯。是你講得太早，也講得

太滿。客戶還沒把自己的問題放到桌上，你的解法已經佔滿整張桌子。他能做的，只

剩下點頭、收資料、說再討論。

你以為那是進度。那比較像結束。



第二章

高價 B2B 業務最常犯的 7 個對話錯誤

這七項不是性格問題。是高價單常見的死法。以下場景都是常見情境，不是真實客戶

案。

錯誤 1｜客戶才說一句需求，就開始介紹產品

常見場景

工廠採購說：「我們想改善這段產線的效率。」IT 說：「我們想上一個平台。」

你的人點頭，翻開簡報第 1 頁。

業務當下通常怎麼理解

需求對上了。現在證明我們做得了。不講，這四十分鐘就浪費了。

真正可能漏掉的訊號

「想改善」「想上平台」只是開口。還沒說：為什麼是現在、誰在痛、不處理

會怎樣、他有沒有權決定。

可能造成的商業後果

窗口把你收成「又一家來簡報的供應商」。你不是進入商機。你是進入供應商

名單。

自我檢查

客戶說完第一句，我是先問「為什麼是現在」，還是先翻開我們的產品頁？

錯誤 2｜把客戶提出的要求，直接當成真正問題

常見場景

窗口說：「我們要一套能出報表的系統。」或：「這段要自動化。」你的人把

它寫進提案標題，按這個做。

業務當下通常怎麼理解



客戶都說要了。照做，就是聽客戶的話。

真正可能漏掉的訊號

要求是他能說出口的解法，不一定是他要解的事。你照要求做，做完他看三

十秒，說：不是這個。

可能造成的商業後果

團隊加班做出指定答案。交出去才發現題目錯了。錢、時間、信任，一次報

銷。

自我檢查

我能分開講：他要求什麼、我推測他在解什麼、哪些我其實還不知道？

錯誤 3｜問了很多問題，卻只問自己想賣的內容

常見場景

你的人問：「你們現在有沒有用類似的系統？預算大概多少？幾月要上線？」

問完，剛好夠填進提案範本。

業務當下通常怎麼理解

我有探詢。我不是那種一進門就推的業務。

真正可能漏掉的訊號

這些問題服務的是你的報價單，不是他的處境。問得越熟練，他越確定你在

做資格審查。

可能造成的商業後果

你以為自己在顧問式提問。客戶覺得自己在填標單。資訊很多，判斷很少。

自我檢查

我上一場問的十個問題裡，有幾個是就算我們不成交、他也值得想清楚的？

錯誤 4｜客戶說價格太高，就立刻開始談折扣

常見場景



窗口說：「你們比較貴。」你的人當下接：「我們可以再看看條件。」或直接

問可以到多少。

業務當下通常怎麼理解

卡在錢。不讓，這筆就沒了。讓一點，至少留在桌上。

真正可能漏掉的訊號

「太貴」常常不是數字。是他還不知道貴在換什麼。沒有共同的問題，任何

價格都貴。

可能造成的商業後果

毛利先被你自己切掉。客戶學到：跟這家，先喊貴。

自我檢查

他說貴的時候，我是先問「貴是跟什麼比、不做的代價是什麼」，還是先動價

格？

錯誤 5｜只聽會議中的發言，沒有判斷誰真正影響決策

常見場景

製造業窗口常是功能主管或採購。系統整合常是 IT。他問得細、點頭也多。

你的人把整場會當成已經在跟決策者談。

業務當下通常怎麼理解

他最懂、最積極。搞定他，就搞定這筆。

真正可能漏掉的訊號

發言最多的人，常常是收集資料的人，不是能拍板的人。

可能造成的商業後果

窗口把方案帶回去，在你看不見的房間被改、被否。大單最後還是要老闆親

自出馬。

自我檢查

散會後，我能寫出：誰用、誰付錢、誰能擋、誰真正點頭？



錯誤 6｜提案內容很完整，卻沒有說清楚為什麼現在要做

常見場景

方案五十頁都有。少一段：為什麼是這個月，而不是明年。

業務當下通常怎麼理解

專業就是齊。齊了，客戶自己會排出優先順序。

真正可能漏掉的訊號

窗口可能真的想買，可是今年預算不允許他完成下單。他不一定直說。熱度

維持著，希望也維持著，就是不給一個可以排進管報的回應。

可能造成的商業後果

案子活著，但不走。成本在燒，決策沒有日期。

自我檢查

把產品名稱蓋掉，客戶還能講出：這件事必須在今年做完，還是可以等到下

一年度？講不出「今年」，這筆就還不是單，是關係。

錯誤 7｜客戶說回去討論，卻不知道他要跟誰討論什麼

常見場景

窗口說：「我們內部再討論一下。」或者不關上門，偶爾回一句「我們還在

看」。

業務當下通常怎麼理解

有下一步。熱度還在，就是還有機會。

真正可能漏掉的訊號

明確的拒絕，至少讓你死得明白。這種熱度，讓你死得不明不白，還死得很

慢。

可能造成的商業後果

無限等待。沒有回饋，你的人無法改下一場。你也無法決定要不要再砸老闆

時間。

自我檢查



我能不能複述：他要跟誰、討論哪一個決定、預算年度是哪一年？有一個講

不清，我就還在被希望養著。

一筆高價單，很少只死在其中一個。常見的是 1 先亮底牌，2 把要求當問題，6 交一

份沒有「現在」的提案，7 在熱度裡停住。你若連著勾了好幾項，先別急著改話術。

先承認：我們不是不會講，是太早開始講。



第三章

先別急著解題：處境 → 地圖 → 解法

多數業務不是沒有解法，而是在 Context 和 Map 還不完整

時，就提前進入 Solution。

這三個英文字，只用來記順序。合稱 CMS。不是理論名詞。是三道不該顛倒的工

序。

① 處境 Context

為什麼是現在

不做的代價。今年的決定，還是明年的願望。

② 地圖 Map

誰用／誰付錢／誰能擋

還有哪些未知，不能腦補。

③ 解法 Solution

這時候才談怎麼做

左邊兩格有空，這一格就不能填。

還不能填



順序 白話 你其實在確認 太早跳走會長什麼

1 處境 為什麼是現在、不做會怎樣、是今年還是以後 熱度還在，單不走

2 地圖 角色、限制、未知還有哪些 只服務窗口，大單仍要老闆出馬

3 解法 在 1、2 站得住以後，才拿出做法 底牌亮完，房間變靜

處境沒問清，解法越漂亮，越像你在對一個自己腦補的客戶說話。地圖沒畫，你的解

法只能服務當下這張嘴。解法要晚，不是因為你不會。是解法出場的時間，把後面的

可能性關了。

空的那一塊，就是你下一句該問的，不是你下一頁該講的。



第四章

你的商機對話健康嗎？12 題健檢表

拿一筆還活著的商機。老闆跟業務分開勾，勾完再對。對不上的那幾題，比總分有

用。

0＝不知道／幾乎沒做到。1＝部分知道、講不出證據。2＝能提出原話、人名、事

件、日期。「我覺得」還是 1 分。

處境｜第 1～4 題

1 為什麼是現在

我能用客戶自己的話，講出這件事為什麼在這個時間點被提出來嗎？

2 不處理的代價

我不做、或再拖一年，客戶那邊具體會痛在哪？至少有一項不是我腦補的。

3 今年的決定，還是明年的願望

這筆單的預算年度我清楚嗎？還是我只靠熱度判斷它還活著？

4 成功長什麼樣子

做成了，客戶用什麼標準認為成功？這標準是他說的，還是我們寫給他的？

地圖｜第 5～9 題

製造業窗口常是功能主管或採購。系統整合常是 IT。五個位置仍要分開寫。

5 使用者

真正每天會碰到這件事的人，我叫得出名字或職務嗎？



6 付費者

錢從哪個口袋出？這個人有沒有進過我這場對話？

7 影響者

誰的一句話會讓範圍變大或變小？我聽過他的意見，還是只聽窗口轉述？

8 反對者

誰可能擋？我能寫出他在擋什麼，不是只寫「內部有阻力」。

9 決策者

最後誰點頭？還是我把發言最多的人，當成決策者？

聽乾淨｜第 10～12 題

10 原話、推論、假設分開了沒有

混在一起的，一律先當假設。

11 限制我知道哪些

預算年度、不能動的流程、不能得罪的人——有幾項是客戶承認的？

12 提案前，有沒有請客戶修正我的問題理解

他改過，才算 2 分。我自己覺得很懂，是 0 分。

0–8 解法衝刺型

產品、提案、報價出場太早。底牌亮得快，回饋少。

9–16 資訊蒐集型



有問。資訊在增加，判斷還沒站穩。

17–24 顧問對話型

開始能把問題對清楚。還不是已經會了。

三種都不是人格鑑定。高分只說明這一筆商機，你比較沒有太早解題。換一筆，分數

會掉。掉是正常的。



第五章

一段對話，差別在哪裡？

綜合示例。不是真實客戶，不是成交案。不要當成可以照唸的稿。

窗口：「我們想導入 AI，提升業務效率。」

Before｜底牌先亮

業務 沒問題。我們剛好有一套業務 AI……我先帶你看三個案例。

窗口 喔，好。

業務 功能我按模組講。你們幾個人用？預算大概落在哪個區間？幾月要上？

窗口 人還好，預算要再看。你先把資料寄給我。

房間沒有吵架。死法很乾淨。熱度有，訊號沒有。

After｜同一句，先不解

業務 你們現在說的效率，是指哪一段變慢？

窗口 業務花很多時間做資料、寫報告。

業務 上個月是發生了什麼，才又被提出來？這是找方向，還是已經決定今年要

上？

窗口 有一筆比較大的單跟丟了。今年應該不好排。但老闆有在問。

業務 我先不講我們怎麼做。我目前這樣理解，你改。今天我不寄方案。

After 沒有產品名。窗口還是可以說「先寄資料」。這場他沒說。不是因為話術比較高

明。是桌上還有空位，讓他改題。



仍然未知、不能腦補的：那筆大單實際怎麼跟丟、老闆是要方向還是今年必須上、財

務有沒有表態、誰真正點頭。「導入 AI」到散會都還只是要求，不是已經對過的問

題。



第六章

用 AI 做會前推演，不要讓 AI 替你腦補客戶

AI 很快。快，正好對上業務最容易犯的錯：答案出場太早。它是外骨骼。判斷還是你

的。真正的答案，只能在對話裡驗證。

底線處填你現在真正知道的。不知道，就寫「尚未確認」。產出先當準備假設。帶進

會議室的，是問題，不是它寫好的故事。

我要與一家＿＿產業的＿＿職位進行第一次商業會談。

目前已知：

- 對方提出的需求：

- 觸發這次會談的事件：

- 我方可能提供的服務：

- 尚未確認的資訊：

請不要替我直接設計方案，也不要把推測寫成事實。

請協助我：

1. 列出需要釐清的 Context（處境：為什麼是現在、不做的代價、是今年的決定還是明年的願

望）

2. 區分已知事實、推論與假設

3. 找出可能涉及但尚未確認的決策角色（使用者、付費者、影響者、反對者、決策者）

4. 提出 8 個不帶推銷意圖的探詢問題

5. 提醒我最容易太早跳入解法（Solution）的地方

「尚未確認」這一欄越長，這次推演越有用。AI 若開始寫架構、時程、報價、成功案

例——那段直接刪。再貼一次：不要設計方案，不要把推測寫成事實。



第七章

七天「延後答案」小挑戰

只做三件很小的事。從下一場正式商機會開始算七天。內部會、講產品的會，不算。

1. 延後十分鐘

十分鐘內，公司、案例、規格、報價都不准上桌。

2. 追問兩次現在

第二次才有機會問到上個月發生什麼，以及今年還是明年。

3. 會後三欄

已知／推論／未知。未知欄是空的，這場會多半又把路堵死了。

時間 你做什麼 不要做什麼

會前 跑第六章 Prompt，只帶走要問的 不要把 AI 寫的方案帶進房間

會中 十分鐘、兩次「為什麼是現在」 不要為了問完十二題把人審一遍

會後 填下面那一頁 不要先寫「客戶很有興趣」

商機對話紀錄｜延後答案

日期　　　　　　公司／窗口　　　　　　窗口職務（廠內主管／採購／IT）

□ 產品介紹延後至少 10 分鐘。實際第　　分鐘才第一次提到我們的做法

□ 「為什麼是現在」第 1 次。原話：



□ 「為什麼是現在」第 2 次。原話：

□ 今年能下單　□ 明年／未定　□ 他沒有明說

已知

推論

未知

他最後說的是：□ 先寄資料　□ 內部再討論　□ 再聯絡　□ 其他

我差一點亮底牌的那一刻：

在未知欄變短以前，我不寄：

七天結束，你不會變成另一種業務。你只會比較清楚：自己通常在哪一句，把底牌亮

出去。



結語

真正困難的不是知道問題，而是在壓力下仍然不急著回

答

書可以讓你看見慣性。它沒辦法替你承受那十分鐘的安靜。知道，是閱讀。不急著回

答，是現場。

走完這一天，你不會變成頂級顧問。你也不該帶著「上完就成交」的期待進場。你只

會比較清楚：自己通常在哪一句亮底牌，以及那一句能不能晚一點出現。

了解顧問式銷售一日工作坊

日期

2026/10/17（六）

地點

待通知

費用

NT$8,000／人

適合自己來、也適合派團隊來。不適合把這一天當成業績保證。

陳誼峰 Kash　｜　免費閱讀稿，不是課程教材。對話為綜合示例，不是真實客戶案。工作坊成效尚待實跑，本

文不保證成交。


