
銷售支援小提示

使用销售支援的小提示

约定合格的会谈。在预约销售会谈的过程中，你需要同意以下的条款，如果你跟
随条款上所说明的事项进行，你应该就会有一个成功的会谈。
* 网站销售计划是提供给网路中心经营者的免费服务，目的是训练并成功销售。
为了参与销售支援计划并安排你的展示会谈，我们希望你能同意下列事项：
• 我已经与潜在客户安排一个可靠的会谈，而且潜在客户也了解这是一个重要的
商务会谈。
• 我已经确认该公司所有的决策者都可参加此会谈。
• 我已经准备好允许产品专员在会谈中，询问此潜在客户是否决定购买网站。
• 我已经确认这个潜在客户可以透过电话交谈，并且同时具备网路连线。
• 我了解在会谈前至少24小时前,与潜在客户再次确认是我的责任。
• 我授权销售支援可以打后续销售追踪电话给潜在客户，无论当时我是否在场。
• 我知道系统仅支援较新版本的网际网路浏览器，潜在客户与我在这个会谈中，
都将具备兼容的浏览器。
• 我同意允许产品专员替我协商网站价格。经协商而定的网站价格，如果没有我
的授权，不得低于USD1,000。
• 我了解销售支援不能用于作为招募潜在美安事业伙伴的简介工具，我将只会使
用销售支援于正当的会谈，参与人员需具有网站购买决策权，并有意愿为他们生
意购买网站。
• 我了解安排销售会谈时不能仅针对下列加值服务：搜索引擎优化(SEO)、
Google广告、Facebook广告、社交媒体行销、网路信誉管理、内容撰写与
WordPress代管，如果潜在客户对这些服务有兴趣，他们可以透过以下网页所列
出的电话联络技术支援：http://www.mawebcenters.com/home_cht.html。
确认所有的会谈。预约一个成功会谈的其中一个重要关键是，与你的潜在客户建
立一定程度的关系。确认会谈，就跟在一开始邀约会谈一样重要。这也让你有机
会建立更多价值。这里分享几个方法：
• 当你打电话去确认会谈时，问问他们生意如何
• 透过你的热情，让他们期待这个电话会谈
• 用肯定的语气：“Hi，我想跟你确认一下，明天下午我们要做会谈的电话号码。
Brian非常期待与你交谈，并介绍我们的产品”（这比起你问：“你会参加吗？”
更有用）
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确认所有的决策者，都可以参加产品展示：选择一个所有决策者都可以参加展示
的日期跟时间。这里有几个方法，说明为何需要所有决策者参加的重要性：
引导决策者出席会谈：
• 当你一位潜在顾客交谈时，请不要低估对方的授权度。因此，千万不要问：你可
以做决定吗？第一，这让你看起来，你就是一个普通的业务人员。第二，无论他
在这家公司内，是哪个层级的授权，他都会说“有”。
• 相反的，有技巧的间接询问... 比如：（举例客户的名字是 John）。你和John约
定好展示的时间以后，你可以这样说：“John，我想再跟你确认一件事，到时候，
如果你喜欢我们为你展示的产品，我知道你一定会很喜欢啦！（加上一点轻松的
玩笑），在做最后决定前，你还会需要跟哪位确认吗?” 藉由询问“谁”，你就可
以避免得到一个简单的“是”或“否”的答案，这样，你就可以拿到其他决策者
的名字。 一旦，你有这些人的名字，接着，你就告知John，因为我们将完整的说
明所有资讯，建议所有有关的人士，都可以参加电话上的展示。（同时，请记得，
销售支援的产品专员，可以进行多方电话会议以及提供萤幕分享给每一位客户）。
提及你的产品专员，绝对是必要的。成为网路中心经营者，最有价值的一点就是，
你有一整个团队在背后支援你。你不是一个网页专家。了解你有一位支援你的同
事，帮你处理相关事宜，当在你接触潜在对象时，你有会更有自信，你一定可以
帮助他们的生意。你的顾客也会有同样的感受。
所以，当你安排会谈时，让你的顾客知道，你将会邀请产品专员在线上，向你跟
你的顾客，进行完整的展示，我们的完整网站解决方案如何帮助他们的生意。如
此一来，他们不只可以看到解决方案的价值，也可以看到解决方案背后的支援。
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会谈的评论。当预约会谈时，有一个步骤是要请你输入评论。从一开始建立关
系的对话中，向你的潜在对象收集一些资讯，是非常重要的。（比如：他们经
营这门生意多久了？他们优先的广告资源是什么？他们现在有网站吗？等等）
让我们的专员，从这些评论中的资讯，来准备电话会议。同时，我们也可以加
入价格的意见，从你最低的定价到销售的定价。对我们来说，了解有多少议价
空间是非常重要的。请不要长篇大论式写下笔记，请用逐条说明方式。
与产品专员一对一。在会谈之前的2-5分钟，你的产品专员将与你联络，检查
你的注记，以及任何额外的重点，潜在客户的个人知识等等。


