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E4_BD_95_E7_AD_96_E5_c40_580334.htm 电话销售是每一

个B2B电子商务网站最常用的销售方式之一，也是最主要的销

售方式。做好电话销售的管理，提高销售额，则是每个B2B电

子商务网站运营者最关注的。尤其是新建设的B2B行业电子商

务网站，没有基础，没有实力按照地区建立销售办事处，只

能在一个地区进行全国所有地区的电话销售。电话销售是否

成功，则是关系到网站生死存完的决定因素之一。 目前有公

司开发了许多销售管理系统，但是由于个性化不能满足要求

，又不能方便修改，所以不推荐使用。作为网络公司，自己

本身就有策划、程序，开发一个管理系统则是非常简单的事

。之所以要使用电话销售系统来管理，就是为了要提高电话

销售额，就要求我们有所创新。下面来讲解自行开发一套基

于网络、与B2B行业电子商务网站无缝衔接的管理系统，实现

潜在客户分配、分类、数据库挖掘、跟踪等多种实用的功能

，为提高销售额带来事半功倍效果的方法。 这个系统仅实用

于部分未建立分地区销售渠道B2B行业电子商务网站，不一定

所有的B2B电子商务网站都实用，大家可以作为参考，根据实

际情况做改进。这个系统也需要不段的完善，其中阐述的不

对的，希望大家谅解，也希望大家和我探讨最佳的解决方案

。 1 销售人员潜在客户分配 潜在客户分配直接涉及到销售人

员的利益，如果分配的不好，会造成矛盾，不利于大家团结

；如果大量的重复，会让客户对销售人员反感，对网站反感

，对网站品牌造成伤害。下面来详细讲解客户分配方法。 1.1 



不能按照地区分配客户 电话销售人员去找客户，不能按地区

分配，这样会造成资源浪费，也会造成分配不公平，销售技

巧不好的销售人员可能分配到好的地区，浪费资源；分到不

好地区的销售人员会对此不满。因为中国目前对电子商务发

展比较认可的地区还是集中在长三角、珠三角，以及靠近沿

海的10个左右的省。同时由于B2B行业电子商务网站的知名度

还远不及综合的百度、阿里巴巴等网络营销平台，有的地区

根本无法销售。 当销售人员比较少的时候，客户主动打进电

话来要申请做会员或广告的客户可以按照地区分配，同时把

这个分配方法公布到网站联系我们页面。 1.2 尽量杜绝重复分

配客户 由于现在电话销售很多公司都在采用，市场被一些做

网站建设、网站推广、网络实名、电子商务推广的同行做烂

了，许多企业一听到是做网络推广的，甚至不听介绍，立即

就挂电话了。比如有的同一个公司，一天就有几个电话销售

人员打同一个企业的电话，推广同一种产品，这样客户就被

打烦了，就像躲避瘟神一样挂你电话。为了保证网站的形象

，要尽量杜绝不同的销售人员在同一段时间内给同一个客户

打电话。 1.3 通过系统解决客户分配问题 每个人在内部公共

潜在客户数据库里去找一个客户，或者在其它平台、其它渠

道找到一个目标客户，录入销售管理系统，并把它加到自己

的跟踪客户系统里去，其它人就不能在公共潜在客户数据库

里再找到了，如果出现重复的几条记录，则把重复的所有记

录删除到回收站。 由于一个公司可能会出现多个人注册，不

同的企业先后注册，为了防止重复，则在每个客户页面里判

断：公司、电话、传真、手机、姓名是否重复，如果这些参

数里某几条出现了重复，而公共数据库里又没有记录，一般



就是以前有人跟踪了，则这个电话销售人员就不要再跟踪了

。规则就是：谁先跟踪，并未拉出自己的跟踪客户系统，这

个客户就是属于谁的，其它人即使谈成，提成也属于最先跟

踪的销售人员。 (4)新客户循环分配，更节约时间、更公正 网

站每天新注册的会员，属于电话销售人员的优质资源，所以

大家每天都花了一部分时间来争抢新注册的客户，这样既浪

费大家的时间，也不能保证公正性。所以通过系统把某一部

分重要客户直接分配到销售人员的跟踪客户里，用系统去保

证其公正性，也不必浪费时间去争抢客户。 2 与B2B行业电子

商务平台衔接 由于网站对会员的管理与销售人员对跟踪客户

的管理，是完全不同的，则必须将两个系统分开，使用不同

的数据库；同时为了数据挖掘，获取最有价值的目标客户，

提高销售额，又必须将两个系统完全衔接起来，下面来详细

讲解： 2.1 通过审核的企业会员详细资料自动进入系统 将通

过审核的企业会员的详细信息，包括企业介绍、联系方式、

注册时间、注册IP、最新登录时间、登录次数、发布了各种

信息的条数，都写入到销售管理数据库，方便销售人员查看

。具体要记录那些参数，可以参考我写的：《B2B行业门户网

站策划实战研究报告》，那里有详细说明。 当一个会员登录

时，把最新登录时间、总的登录次数、发布信息的条数，都

实时的写入销售管理系统，给销售人员在挑选跟踪客户的时

候查看，以便判断其是否可以列为跟踪客户，或重点跟踪客

户。同时系统要提供一个链接到B2B电子商务网站，查看企业

会员详细介绍、所有的活动记录。比如：发了那些供应信息

、论坛发了那些帖子、博客发布了那些文章等等。 2.2 系统建

立一个专门的注册会员分类，提供多种排序 在销售管理系统



注册会员分类里，提供按登录时间、注册时间、登录次数、

销售人员查看时间排序的功能来给销售人员筛选客户，这样

销售人员就能通过系统把许多对我们网站比较认可的潜在客

户找出来。 比如：一个企业会员好久没来了，今天来登录了

一次，说明这个企业是比较认可网站的，否则他可能不会再

来登录，这个企业也许是以前销售人员打过电话，最后说不

做，但是如果现在再打电话给他，也许他就会来做收费会员

。登录次数也是一样的道理，将最认可我们网站的企业会员

找出来，进行重点跟踪，这也可以叫数据挖掘吧，提高销售

效率的有效方法之一。 F8F8" 100Test 下载频道开通，各类考

试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


