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一.使用说明 

本手册中话术基于电商行业进行撰写，在实际使用中，请根据目标行业的情

况进行调整。 

二.粉丝通销售话术（以电商行业为例） 

1、开场白 

重点：明确客户行业痛点，清楚粉丝通较于该行业已有推广渠道的主要优势。 

 

【客户关注粉丝通引流效果，目前使用淘宝直通车等推广方式。】 

销售：请问是 XXX 公司的李总吗？ 

客户：是的，您哪里？ 

销售：李总您好，我是 XX 的 XX，您现在讲话方便吗？ 

客户：有什么事？/你说吧！ 

销售：看到您的店铺在使用淘宝直通车在进行推广，看样您对流量很关注。目前

新浪基于微博推出了一款可将宝贝信息主动推送给用户，通过微博短链将

客户引流到您店铺的方案，天猫的一家女装店（请选用对应行业的案例）

就在用这个方式，半个月内为该店铺带来了 4.6 万的访问流量，平均一个

流量 0.79 元。2013 年 4 月份，阿里巴巴投资新浪微博一个主要原因就是

看中了新浪微博的庞大用户群以及能给电商平台带来流量。所以希望占用

您 2 分钟，给您简单介绍一下。 

客户：说来听听。 

 （开始进入询问及了解客户需求导入产品阶段） 
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2、挖掘需求 

重点：通过开放型和封闭型问题确认客户的明确需求，针对需求引入产品。 

 

（1）基于案例挖掘需求 1 

销售：……（针对客户完成开场白） 

客户：那个天猫女装店是怎么做到的？ 

销售：刚才提到的是一家叫做 cici-shop 的天猫店，主要以日系时尚少女服装为

主，不知道您是否听说过这家店（适当增加互动环节）？您也知道女装行

业同质化很严重，竞争非常激烈。为了区隔竞争对手，他们使用这款叫做

粉丝通的产品在微博上有针对性的对一线城市18到32岁的喜欢日系服饰

的女性进行重点投放，客户对效果很满意。您产品的目标用户群和他的差

不多，是不是同样面临着类似的挑战？（简单介绍优秀案例，引导客户思

考以需求挖掘） 

客户：情况差不多。 

销售：您目前除了投淘宝直通车之外，还在投哪些推广渠道呢？（开放型问题，

了解客户当前的主要渠道，了解客户的现状和需求） 

客户：我们还投了钻石展位，淘宝客，基本上有效果的都投了。 

销售：像钻石展位能起到品牌塑造和店铺引流的作用。我能不能这么理解，您采

用这些渠道，一方面希望有流量，另一方面也在逐步的塑造品牌，以区隔

对手？（封闭型问题，确认客户的推广需求） 

客户：差不多，我当然希望不仅卖衣服，还能像韩都衣舍似的打造成品牌。 

销售：您家的衣服款式很不错，相信……，李总，想问一句，这些渠道的效果达

到您的预期了吗？（开放型问题，了解客户对效果的衡量标准） 
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客户：效果还能接受，不过目前直通车，有些关键词的竞争挺激烈的，点击成本

也有些高。还有就是知道曝光次数，但是很难衡量品牌塑造的效果。 

销售：李总，我能不能这么认为，您期望宣传品牌和获得流量，而且品牌宣传效

果可以衡量，流量获得成本更低？（封闭型问题确认客户需求） 

客户：是的。 

销售：那您和我介绍的客户挺像的，他们也是关注品牌和流量，用了粉丝通，仅

半个月曝光就达到 310 万次，带来了 4.6 万流量，平均一个流量 0.79 元。

同时他的官方微博增加了 6000 多活跃粉丝，这些活跃粉丝就是他品牌的

支持者，愿意收到这个品牌更多的信息。假如您也使用这种方案，是不是

您打造品牌的目标有帮助呢？（针对需求引入产品） 

客户：…… 

 （进入产品推介阶段） 

 

（2）基于案例挖掘需求 2 

销售：……（针对客户完成开场白） 

客户：说说看。（客户不置可否，未能了解客户的兴趣点） 

销售：像我刚才提到的那家天猫店，您也知道电商的女装行业竞争非常激烈，所

以客户希望有一种低成本方式进行客户引流，同时塑造品牌，以区隔对手，

提升自身的竞争力。他家和您的情况差不多，李总，咱家是否也面临类似

的挑战？（拆解案例，降低用户回答问题的难度，有效引导客户互动，逐

步挖掘客户的需求） 

客户：其实大家的情况都差不多，不过我们首先希望客户到店消费，品牌的塑造

不是当前的主要目标。 
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销售：他家投过直通车，投过淘宝客，您现在主要用哪些方式进行推广呢？ 

客户：这两个渠道都有。他家效果怎么样？ 

销售：您也知道，像直通车，用户可以很方便的进行比价，有时候是有流量没转

化。所以很多店铺也在拓展更多的流量渠道。咱家使用直通车和淘宝客的

效果如何？ 

客户：差不多，…… 

销售：也就是说您希望有一个低成本的方法来为您的店铺引流？ 

客户：当然了，价格上面只要低于 XX 元一个流量就行。 

销售：这家就尝试使用粉丝通进行投放，因为很多微博用户是 80 后女生，他们

可以称得上是电商消费的主力军，在微博上很容易就能定位 80 后女生，

只针对他们投放爆款产品，投放具有针对性。半个月内为该店铺带来了 4.6

万的访问流量，平均一个访问 0.79 元。假如您也用这种方案，也必然会

给店铺带来可观的流量。 

客户：…… 

 （进入产品推介阶段） 

 

3、推介产品 

重点：针对用户的需求介绍产品，站在客户的角度上思考，将产品的特点转化成

客户唯一关注的收益，且语言便于理解。 

 

（1）客户希望宣传的内容看到的人越多越好 

销售：新浪微博是国内极具影响力的微博，有 5 亿多用户，这些用户与您的产品

目标客户基本一致，所以有了粉丝通，他们都成为了您广告的投放对象，
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这意味着您无需受粉丝数量的限制，就可以轻松将您的广告直接投放给海

量用户。（海量触达） 

 

（2）客户希望能精准定位潜在用户，避免广告费浪费 

销售：因为用户注册新浪微博时候要求选择兴趣，所以系统可以从几十万个角度

将用户进行兴趣分类，所以您可以指定投放给哪类人，也就是说你更容易

找到您的潜在客户再投放广告，避免广告费的浪费。（精准投放） 

 

（3）客户希望能少花钱多办事 

销售：微博上的用户看到感兴趣的内容后都会转发给自己的朋友，所以有很多粉

丝通广告被转发，他的朋友看到之后再转发，而用户帮您转发帮您做宣传，

对你来说是免费的，这意味着您广告的推广效果有一部分是不花钱，您每

分钱花的更有价值了。（多维传播） 

 

（4）客户希望能更好的展示宝贝 

销售：新浪发布了微博淘宝版，提供了淘宝专属的特型微博，每条微博中可以发

布 1 个店铺信息和 8 个商品也就是九宫格形式发布图片，这意味着您的微

博更能吸引用户的注意力，宣传效果会更好。新浪和阿里巴巴共同发布的

数据显示，使用微博淘宝版之后，比使用之前的微博导流量猛增了 5 倍。

（微博淘宝版，除了三大特征之外，不同的行业的客户对产品特征的关注

点也有所不同，因此需要不断总结客户的关注点，提前准备话术） 

 

 

 



内部资料，严禁外传  

8 

4、常见问题 

重点：提前准备，做到对答入流，在回答问题时展现专业性，提升客户对销售人

员的信任。 

 

（1）使用粉丝通后，我的广告出现在什么位置？ 

销售：显示在您微博信息的靠前位置，一般是您从上往下数的第三个，如果是您

的粉丝接受到您的广告，那么就直接显示在第一个位置。使用粉丝通推广

的微博都带推广的字样，您下次刷微博的时候可以注意一下是否有这种微

博（或现场刷微博展示给客户看）。 

（2）我怎么知道有多少人看过我推广的内容？ 

销售：新浪提供了强大的后台系统，既可以在上面设置广告创意，投放人群，还

可以查看曝光量，互动数，通过短链给您店铺带来的流量数。展现形式简

单明了，操作也很简单。 

（3）后台怎么操作才能定位喜欢日系服装的女性？ 

销售：粉丝通很容易操作，您可以直接选定女性，还可以设置年龄段，比如可以

指定只针对 18 到 26 周岁的女生进行投放。然后再通过兴趣标签进行精准

定向，这些用户的兴趣标签可能包括日系，日本动漫，某位日本时尚女星

等等，这样就可以实现人群定向。 

（4）兴趣标签是什么，怎么得到的，我能看到吗？ 

销售：后台系统会针对用户进行分析，分析的维度包括用户注册时填写的兴趣爱

好，他关注的蓝 V 账号（比如他关注了名车，他们他的兴趣中就会包括汽

车相关的兴趣标签），还有就是用户所发的微博内容。为了保护用户的隐

私，目前一个人在系统中的兴趣标签外部不可见。 
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（5）粉丝通和百度竞价排名有什么区别？ 

销售：有几方面不同， 

1. 粉丝通基于用户的兴趣标签进行用户群定位从而主动推送广告信息，百

度的竞价排名是用户搜索时才根据关键词进行展现。 

2. 如果用户对产品感兴趣，可以在微博上与商家互动，实现双向交流。百

度的竞价排名无法互动。 

3. 粉丝通一次只展现一个广告，对商家来说是独占用户的注意力的。百度

一次会显示很多商家信息，用户看到广告后的注意力比较分散。 

4. 新浪和阿里巴巴合作，将粉丝通作为向淘宝电商引导流量的一个重要渠

道。但阿里已经封杀从百度的流量，电商用户投百度也无法带来流量。 

（5）兴趣标签是什么，怎么得到的，商家能看到吗？ 

销售：微信是私密空间内的闭环交流，而微博是开放的扩散传播。一个注重交流，

一个注重传播。所以很多厂商用微博进行营销传播，用微信进行客户关系

维护。此外，阿里已经不封杀了从微信的流量，所以电商客户投微信无法

带来流量。 

（6）微博的活跃度是否在降低？ 

销售：任何产品都会经历投入期，成长期，成熟期等几个阶段，每个阶段的时长

不同，目前微博经历了其成长期进入了成熟期，用户稳定，并且活跃用户

保持在 5000 多万并且稳中有增。目前微博仍然是用户接收最新消息的主

要渠道，比如最近发生 XXXXX 事件，很多人都是通过微博了解最新的发

展动态。 
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5、促单成交 

重点：接收到成交信号便勇敢的尝试成交。 

 

（1）直接成交法 

销售：这份合同里面详细列出了我们为您提供的服务以及收费等内容，请您过目，

如果没问题的话，在签字处签字即可。 

（2）选择成交法 

销售：您看您是今天有空还是明天有空，我把合同给您带过去？ 

（3）假定成交法 

销售：如果您现在签约的话，就可以在双十一大促前完成开户等准备工作，同时

也有时间测试出效果最好的广告创意，这样双十一节日时就可以大规模投

放，为您店铺带来实实在在的流量。节日的效果比平时要好。您看如何？ 


