
“千站”计划销售模式及卖点分析

    炎汉推出千站计划以来深受各级别代理的重视，炎汉也与参与千站计划的代理商对如何开展千站计划及销售模式、卖点进行了探讨与总结，再次汇总如下，希望对千站计划参与伙伴有所启发，也欢迎各级合作伙伴与我们进行深入探讨：

如何开展千站计划

1、电话销售：电话资料可通过本地黄页（黄页电话薄、58黄页等）按照行业进行电话轰炸，电话方式可了解企业现状对应产品进行销售或者直接摆明自身卖点进行对接；
2、扫街、扫楼宣传单页发放：针对本区域内的写字楼、商铺集中区域，按街道、划片区进行宣传资料发放，意向客户填写回执或收集名片，做为回访依据；
3、网站自身优化及推广：自身业务辐射周边区域的网络付费广告推广，百度、好搜等等；
4、微信传播：扫描有礼、抽奖、优惠劵等等；
5、本地媒体推广：广播、电视、纸媒、流动宣传车等等。

6、代理合作：发展代理商或者拥有其他资源的公司合作。

销售模式及卖点总结

1、服务模式：
网站系统（20G空间PC、手机、微信、APP）+网站高级功能低价销售500-800元/年，用服务收取增值费用（网站规划、图片美化、内容上传、备案、搜索引擎提交等）1000—1500元首次。
销售思路：低价获取小微型企业订单，用服务做增值

核心卖点：低价、增值
2、培训模式：

网站系统（20G空间PC、手机、微信、APP）+网站高级功能低价销售300-500元/年，采取会议培训模式，预约客户（30-50位）进行建站工具应用、网络营销、微信营销培训（如何利用系统搭建PC站、手机站、微信站、APP、添加高级功能、如何进行PC站网络推广及优化、如何利用微信站进行微信营销吸粉、软文、现场活动等）。课程5-10节课/年，培训费用2000—5000元。
销售思路：低价或者免费获取中小微型企业用户数量，用培训做增值，帮助企业培训自身网站运营人员。

核心卖点：低价、免费、培训增值
3、城市o2o行业商铺
网站系统（20G空间PC、手机、微信、APP）+行业分类功能（预约预订、在线支付等）为城市服务类小微型企业商家提供服务，支持小微型商家进行线上付款，线下消费的O2O模式。

销售思路：建立本地化O2O行业标准规范，做本地化O2O大数据平台运营。

核心卖点：O2O建站、大数据

4、站群模式

平台系统（城市企业云平台\总部云平台+管理中心+轻OA+全功能4网合一分站点），

销售思路：可对接科技园区、企业孵化器、中小微型企业政府扶持项目、集团总部、企业总部、传统生产厂家、产品总代理、各类协会、商会等，将传统建站行业1对1单点销售模式升级为1对N多点销售模式，为站群总站客户提供具有竞争力的招商增值产品，由传统线下管理转入线上管理，汇总旗下子站点会员信息、交易信息、运营信息等数据，全面开启信息化全网平台。

核心卖点：站群，1对
N多站点销售，总部数据

5、代理合作

利用炎汉全线产品结合自身资源（产品+人脉），进行代理招商、合作，构建自身品牌的渠道代理合作框架，打造自身品牌产品销售纵深。

销售思路：下级代理招商，与有着同样中小微型客户群的企业进行合作

核心卖点：代理合作
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