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健康倡導者指南

銷售
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與您生活圈中的人分享 dōTERRA®產品，可以為他們的生活帶來煥然一新的改變。相
信您已見識dōTERRA健康生活方式所帶來的改變，並清楚了解其所帶來的強大影響力。
當您的首要任務是為他人獻上改變生命的產品時，便能自然地銷售與分享。 

作為一位"銷售人員"可能令人望而生畏。行銷dōTERRA的方式即是透過聯繫、傾聽、建
立關係和真誠地關心您生活中的每個人。dōTERRA行銷之道透過將人們與他們所需的
解決方案串連，重新定義了銷售一詞，它意味著真摯、誠信和同理心。

將本手冊作為引領您的指南，透過提升您的銷售技巧與熟稔現有工具及資源以帶領您走
向成功的事業，以鞏固您作為一位健康倡導者的信念和自信心。

熟稔自己所銷售的產品
當您分享dōTERRA®產品時，您是在銷售一種全面的健康生活方式—一種充滿希望、賦能和治癒的生活方式。
您正在幫助他人吃得更健康、做更多運動、改善睡眠、降低壓力以及消除生活中的毒素來源。您不僅是在銷售
精油；您正在幫助他人擁有更幸福、更健康的生活。

為了幫助他人實踐健康的生活方式，您必須成為產品的活招牌。您越是將產品融入至您的日常生活，越能感受
生活中出現的美好改變，您在銷售dōTERRA®產品時將更具自信。

銷售就是分享您所熱 
愛且您知道他人也會
喜歡的事物。
 —Hayley Hobson, 
雙鑽石總裁

熱愛銷售
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準備 邀約 分享 推薦 支持

您 你的團隊和社群您的潛在客戶

傳遞dōTERRA的健康理念
與財務機會訊息。

招募並賦予他人自然解決
方案的力量，邀請他們改
善生活。

透過體驗dōTERRA產品的
益處與經實證的培訓體系，
為成功做好準備。

分享經驗並邀請他人認識
dōTERRA的天然解決方案
與事業機會。

透過個人、社群及教育連結，為
您的客戶與建業者提供支持。

清楚自己的銷售目的
清楚地闡明您分享dōTERRA的目的，此舉對於幫助您持續專注在真正想要的結果來說至關重要。懷抱著分享的心態能為
您減輕壓力，您便不需要刻意去想現在該說什麼。透過下面的問題，幫助您釐清銷售dōTERRA產品的初衷以及健康解決
方案。

掌握銷售技巧
遵循銷售流程，或一系列可重複的步驟對於銷售成功至關重要。dōTERRA銷售週期將引領您落實每個步驟，從介紹精
油到介紹新人入會並實踐dōTERRA健康生活方式，這些過程對於新夥伴和現有潛在顧客皆可應用。

請記住，人際關係是您首要的關注點，銷售便會順水推舟地展開。在每個階段保持開放的服務態度。您會有機會為他人
提供dōTERRA天然的解決方案並予以賦能，因此細心傾聽並了解他們的需求。

dōTERRA 對您生活產生了哪些三種影響？

透過與他人分享dōTERRA®產品，您可以為他人的生活帶來哪些改變呢？

您為什麼要向他人帶來這些改變呢？

若他人問您為什麼想要分享dōTERRA®產品，您會如何回應？
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業餘者 專業銷售人員

不在乎銷售的產品 熟稔並相信銷售的產品

予人壓迫感 營造分享的氛圍

對於拒絕感到挫折 與說"不"的人建立關係

為他人帶來不舒服的感覺 為每個人帶來好心情

不可一世的態度 虛心接納

消極悲觀 正向積極

從不問自己"為什麼"做這些 對於生活和事業充滿願景

總是有藉口 總是找到方法

專業的銷售人員
作為一名專業的銷售人員，您的工作是為人們創造價值並幫助他們
做出是否走下一步的決定。當做對的時候，銷售會給人一種自然的
感覺，您也會覺得充實且有趣。當您具備專業的態度，您為顧客與
自己帶來舒適的交流體驗。您的目標即是在每次互動中營造正向的
氛圍。這當中極大部分需要仰賴您所展現的知識和專業能力。

透過以下圖表來檢視專業銷售人員的特質中，有哪些是您需加強
的。

"優秀的銷售之道在於
教育顧客，使他們能夠
根據自身需求做出最
佳決策。”
— Betty Torres, 
鑽石總裁

您天生便是銷售人員
自孩提時期起，您就已經在銷售且非常成功。在遊樂場上，您想出吸引人的話術說服朋
友要玩什麼遊戲。即使在昨天，您可能把一家不錯的髮廊、新餐廳或度假勝地成功地
推薦給您的朋友，因為您對此充滿熱情並且無法克制欲分享的心情。您是天生的銷售人
員。 

全面掌握銷售
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我們在探討了負面的經驗後，現在來看看正面的經驗。您可能與銷售人員有著美好的經驗，這位銷售人員準確地助您
找到您所需的東西。謹記這些正面的互動並了解銷售人員能發揮的影響。

請回想你上次與銷售人員有過良好互動的經歷。對方做了哪些令你欣賞的事？

打破銷售迷思
擁抱銷售的第一步，是打破對「銷售人員」的刻板印象。 那些負面標籤可能正阻礙你成功銷售。請運用本銷售指南的此
部分內容，檢視你對銷售的認知，並擁抱dōTERRA的銷售之道。

你當時有什麼感受？請描述是什麼讓這段經歷對你而言是正面的。

您的感受如何？試描述為什麼讓您感到不悅。

試想上一次您與銷售人員發生的不愉快經驗。他們做了什麼讓你不喜歡？

就如同農夫播種般，您所建立的關係需要時間與細心呵護。將每一次的互動視為培養這段關係的重要部分。您
今天播下的種子將茁壯成長，並會結下纍纍果實—無論是看著他人享有更好的生活、自己的事業日漸茁壯或是
擁有一生知己。
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當銷售員全程獨佔話語權時，你會感到如何？

提供解決方案
銷售dōTERRA®產品，是透過提供天然解決方案來為人們的健康挑戰帶來希望。有許多人正在尋找您所能提供的產品，
而您的工作就是將這些人與解決方案連結起來，並幫助他們看見生活如何因此獲得改善。

以傾聽為先
考慮提出問題以引導他們的自我評估：

自主健康管理

醫療預防

減少體內垃圾

休息與壓力管理

運動與新陳代謝

營養與消化健康

醫
療

健
康

請為您在每個領域的表現評分 (1-10)

生
活

方
式

先傾聽，再銷售
成功的銷售人員深知傾聽是銷售的關鍵環節。切勿讓促成交易的壓力分散你了解客戶的注意力。請謹記這是建立關係的
過程。傾聽能讓你理解他人需求，從而提供解決方案協助他們克服挑戰。

無論你多麼善於說服或對產品多麼自信，並非所有人都會立即準備好購買。市場研究顯示，多數交易發生在第五至第十
二次接觸之間， 因此請持續播種並培育關係。你常會發現，今日容許對方說「不」，往往能換來未來的「好」。傾聽客
戶心聲並保持尊重，無論對方是否有意購買產品。

dōTERRA健康金字塔，協助每位合作對象釐清需求，再透過dōTERRA®產品提供解決方案。

銷售的關鍵要素

檢視您的評分——哪些領域最需要支持？

您渴望採用更多自然療法的動機是什麼？

我們能否共同制定一份90天健康計劃？若您提升最
低評分的領域，生活將會如何改變？

1 Robert Clay, “Why You Must Follow Up Leads,” accessed January 23, 2019, https://www.marketingdonut.co.uk/sales/sales-techniques-and-negotiations/why-you-must-follow-up-leads.
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使用具影響力的話語

成效較低 成效優異 原因

"我銷售精油。"
"我透過天然的解決方案幫助女性改善活力、睡眠
與健康，助她們成為最佳的自己。"

許多人皆販售精油。您是提供一種全面的健
康生活方式。

"您無須購買產品。"
"在活動接近尾聲之際，我會告訴您如何將精油融
入至居家環境中，並幫助您挑選適合您與家人的
最佳方案。"

適時導入購買機會，僅此即可。

"若您能提供朋友的姓名給我，
將會幫我一個大忙。"

"若您能提供朋友的姓名給我，將會幫我一個大
忙。"

了解他們是否認識像他們一樣對接觸dōTERRA
感到雀躍的人。

"我感同身受；其他人也是如
此。"

"我完全明白您的感受。Maria也說了相同的話。
在清楚了解天然保健套裝可以為她的家人提供哪
些援助後，她躍躍欲試。"

回應拒絕的方式即為暫且將拒絕事由擱置並舉
第三方的體驗為例。

"我們來預約下次的時間。" “我們約個時間，順道拜訪幾分鐘吧⋯⋯”
"預約時間"一詞聽起來讓人彷彿要赴牙醫預約
一般。您想約下次小聚的時間，就好似與親朋
好友相聚一樣。

如何避免過多說話，以便能找出客戶的需求？
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關鍵心態習慣
勾選您已落實的習慣。

	 責任感——明白成功取決於自身努力，絕不找藉口推	
諉。

	 可塑性——虛心接受回饋，樂於採納他人建議。

	 ��遠見——清楚自身目標與追求的意義。

	 毅力——不將「拒絕」視為個人攻擊，理解建立關係需
要時間，多數成交皆源於多次接觸。

	 正向態度——對優質產品、值得信賴的公司及團隊成心
懷感激——無論其參與程度如何。

	 �寬厚待人——善待自己與他人；以客戶與合作夥伴的立
場出發。

成功的基本要素
成功的健康倡導者會在三大要素框架中建立關鍵習慣：心態——你的思考方
式、技能——你的行動方式、工具——你使用的系統與工具。頂尖銷售人員正
是透過專注這些基礎要素而取得成功。

請親身培養成功基礎要素，加速業務成長。當您建立積極心態、專業技能組合
與實證工具組合時，關鍵習慣便會逐漸成形。培養這些關鍵習慣需要時間，請
堅持不懈。

心態
銷售是一種心態，需要對自己和產品充滿信心。在本指南開頭，你已完成自己的銷售目的的練習。請經常回顧這項練
習，提醒自己能為他人生活帶來何種改變，以及你為何渴望提供這樣的轉變。積極自信的心態自然能提升銷售成功率，
並強化關鍵習慣。

自動力是正確心態的核心要素。當遭遇困境或信心動搖時，請尋找維持動力的方法。例如致電導師、檢視願景板、觀看
勵志影片——任何有效的方式皆可。銷售過程中難免遭遇挫敗感，因此建立應對策略至關重要，如此當挑戰來臨時，你
才能保持高昂鬥志與專注力。

8

關鍵習慣 
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	  	 填寫並持續更新成功進度表。

	  	 與他人建立真誠且值得信賴的連結。 

	  	 成功邀請參加活動。隨時將課程日期標註於行事曆。

	  	 開設引人入勝的課程。

	  	 成功介紹新人入會。

	  	 勇敢面對拒絕。

	  	 在課堂上預訂下次的時間。

	  	 �帶領顧客進行健康生活評估，並為其規劃未來三筆dōTERRA獎勵訂單的客製化方案。

	  	 協助主辦人籌成功的活動。

	  	 激勵顧客建立dōTERRA事業。

頂尖銷售技巧
頂尖銷售的健康倡導者皆精通這些技巧。運用下方資源深化每項技能的理解，並持續練習
直至駕輕就熟。勾選您目前已掌握的技能，並在底部統計總數。當您全面實踐所有技巧
後，請重新審視以精益求精。

總計落實之技巧。

技能 
成功的健康倡導者擁有多元才能與優勢，但他們都具備重要的銷售技巧。邁向成功的關鍵， 很大程度上在於保持自律。	
自主創業需要高度的自我管理能力，請設定目標以保持專注，並為自己規劃時間表。

關鍵技能習慣
勾選您已落實的習慣。

	  	�責任——承諾之事，必當履行。 

	  	�時間／優先級管理——高效運用時間，每週規劃
PIPES活動。將多數工作時間投入IPE活動（邀
請、分享、推薦）。

	  	�掌控可控之事——明白無法掌控一切，但你能掌
控自己的反應、行程與行動。

	  	持續精進——不斷磨練銷售技巧。

	  	�保持一致性——將精力聚焦於能帶來預期成果的
獲利活動。

2

“行動是所有成
功的基本關鍵。”
— Pablo Picasso
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關鍵工具使用習慣 
勾選您已落實的習慣。.

	  	�紀律——勤奮工作，堅持持續運用工具與系統，避免重複發明輪子。
	  	�系統化——專注於dōTERRA銷售流程的每個步驟，並建立培訓他人遵循相同流程的系統，例如「賦能成功」培訓。
	  	準備——將關鍵事業工具加入忠誠訂單，確保所需全方齊備，避免倉促應急。 

為您賦能
致事業經營者–優勢手冊是由dōTERRA提供的工具，若您欲利用自己先天的優勢以經營事
業，此本手冊將是一大利器。 透過Empowered You影片庫了解您的優勢。這些工具可幫
助您在銷售時獲取更多樂趣和成功。

研究顯示，每天善用自己強項的人會有更佳的生產力，於工作中一展長才的可能性比一般
人高出六倍。事實上，善用強項的人比一般人享有更優質生活的機率高出三倍。您可以於
doterra.com的Empowered You頁面中下載致事業經營者–優勢手冊。

STRENGTHS GUIDE
For Builders

2 Gallup, Inc. gallup.com.

訓練系 
統手冊

1

SHARE
dōTERRA® Naturally

1

BUILD
A dōTERRA® Business

LAUNCH
Your Business Natural Approach•  Addresses body’s needs  

and root causes•  Extracted from plants •  Enhances wellness•  Is safe—benefits  without side effects

• Designed to manage symptoms
•  Made from isolated synthetic agents 

• Side effects (known and unknown)
•  $6.5 trillion/year spent  
on global healthcare• Are we healthier?

3 lbs. Peppermint 15mL Bottle

=

Why a new standard of quality? 

Most tested. Most trusted. 
• Plants harvested in their natural habitat

•  Verified pure; free of fillers and harmful contaminants

Essential Oils Pass Through Cell Membrane

Natural Solutions 
for healthy, empowered living

Modern Approach

NATURE PRODUCES        A
D

D
RESSES ROOT CAUSE        

MEETS
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SYMPTOMS

ROOT CAUSE

MAN PRODUCES          A
D
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SYMPTOMS

ROOT CAUSE

Do you need safe, effective, and affordable health solutions?YOU HAVE CHOICES

HOW TO USE dōTERRA ESSENTIAL OILS

ESSENTIAL OILS ARE EFFECTIVE
dōTERRA IS  SAFE AND PURE

PEPPERMINT LEAF
MAGNIFIED

Peppermint Leaf Oil Sac

AROMATICBreathe in or diffuse to:• Open airways• Freshen the air
TOPICALApply to bottoms of feet  

or affected areas to target 
specific needs.

ONLY CPTG ® OILS

INTERNALDrop in water, under tongue, or into a veggie 
capsule and swallow.*

PEPPERMINT• Cooling sensation•  Promote feelings of  clear breathing•  Relieve occasional  upset stomach when taken interally*

DEEP BLUE®
• Apply pre/post workout•  Use for calm and  comforting massage•  Apply to muscles after  

a long day
•  Use on lower back after 
heavy lifting

dōTERRA  ON GUARD®
•  Serves as a powerful immune system  support when ingested*•  Diffuse to freshen  the air

Natural, Effective, and Safe
•  Contains natural compounds  
that are extracted and distilled  

from plants for various benefits.•  Comprised of hundreds of  
different compounds, utlilizing  

complex and versatile abilities.•  Work with the body to address 
issues and root causes on a cellular 

level.
• Affordable. Pennies per dose!

Grades of Essential Oils

The do-TERRA Quality 
and Purity Standard

SYNTHETIC

FOOD GRADE

®

* These statements have not been evaluated by the Food and Drug Administration. 

These products are not intended to diagnose, treat, cure, or prevent any disease. 

†See individual labels for ingredients, cautions, and instruction for use.

and

HEALTHY CAN BE 

SIMPLE  

訓練系統手冊
事業訓練系統是由dōTERRA領袖們所撰寫，提供經過證明有
效的方法和資源，以幫助您成功銷售產品以及事業成長。當
您學習此事業訓練系統時，您將發現其中的每一種工具都有
一個目的。您可以使用這些手冊來進行不同的工作，並讓培
訓他人變得更簡易。前往doterra.com的訓練系統手冊之頁
面深入探索。

工具
通往成功最有效的途徑之一即是使用一套經認證過的系統和工具。dōTERRA® 提供一切您所需的工具，助您有效推廣精
油、教育顧客、招募會員 ，並引領客戶以天然解決方案實踐健康生活方式，從而加速事業發展。

成功的基本要素
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落實dōTERRA銷售循環
我們將在接下來幾頁中，帶您深入一窺dōTERRA銷售循
環的九個步驟。

在每一個步驟中，您將會： 

	 · 學習更深入的定義。

	 · 閱讀發展技巧的實用方法。.

	 · 練習範本。

	 · 自我評分自信心程度。

想要進一步發展您的銷售能力，將這些培養技巧付諸
實現，您將蛻變為您冀望成為的自信、專業的健康倡導
者。

dōTERRA銷售循環是一系列可重複的步驟；從介紹到註冊，它將引導您分享dōTERRA的健康生活方式。 

這些步驟巧妙地融合至您已熟稔的PIPES架構中，為您提供一個清晰的路徑圖，助您在介紹訊息和引薦新顧客時不會遺
漏重要的步驟。相信這個流程以助您邁向成功的道路。

1   聯繫 
2   邀約 
3   介紹 

4   教授 
5   總結 
6   入會 

7   回應拒絕 
8   收集介紹名單 
9   跟進 

九個簡單步驟：

dōTERRA銷售循環

P PI E S

> > > >

準備 邀約 分享 推薦 支持

您 你的團隊和社群您的潛在客戶

傳遞dōTERRA的健康理念
與財務機會訊息。

招募並賦予他人自然解決
方案的力量，邀請他們改
善生活。

透過體驗dōTERRA產品的
益處與經實證的培訓體系，
為成功做好準備。

分享經驗並邀請他人認識
dōTERRA的天然解決方案
與事業機會。

透過個人、社群及教育連結，為
您的客戶與建業者提供支持。

> > > >

Prepare Invite Present Enroll Support
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對話

你最近好嗎？家人一切安好嗎？最近

生活有什麼新鮮事嗎？

技能培養： 
  微笑並稱呼對方姓名。

  �多傾聽少說話。

  列出所有重視健康、目標與自由的熟人名單。 

  保持積極態度，人們會被你的正能量吸引。

  �持續建立聯繫，直至找到自然契機介紹dōTERRA®產品。

步驟 1   聯繫 
與每位相遇之人建立真摯情誼。從親子活動、咖啡館到社區乃至更廣闊的人際網絡，積極獲取聯絡方式以延續情
誼。dōTERRA是建立在人際關係的事業。無論與既有夥伴或新結識的朋友互動，皆應在每次交流中建立信任。無論身處
何地、與誰同行，皆可透過分享所愛之物改善他人的生活。

dōTERRA 銷售循環

“在兩個月內，透過對
他人產生興趣所結交
的朋友，遠比在兩年
內試圖讓他人對你產
生興趣所結交的朋友
更多。 ”
— Dale Carnegie

您在聯繫方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。

12
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步驟 2   邀約 
與您的聯絡人名單或成功步驟清單上的人聯繫，邀請他們參加課程或講座。出色的邀請函應具備以下特質：個性化、充滿
熱情、傳遞價值，並展現對受邀者的真誠關懷。當您透過真誠關注對方經歷、建立情感連結，從而洞悉每個人最重視的事
物時，您的課程邀請自然會顯得順理成章。

請參閱《啟動指南》以獲取更多支援  
dōTERRA 銷售循環的範本。

技能培養：
  �當您與對方通話時，即便對方看不見您，依舊站立、

微笑並展現熱情，對方能從你的聲音中感受到笑容。

  �此階段目標是聯繫名單上的人士，而非促成購買。只
是推廣課程或一對一。 t

  �行事曆上至少安排兩場課程或簡報，讓受邀者能自由
選擇。

  �保持積極態度，無需過度擔憂結果。人們往往會多次
拒絕後才點頭同意。

  �有些人會答應，有些人會拒絕，也有些人會根據你的
溝通方式而改變立場。請記錄哪些方法比較有效。

“人們最愛談論四件事：健
康、財務、情緒健康與人
際關係。身為健康倡導者，
我的工作很簡單。只需停
下腳步、傾聽心聲、建立關
係。這是我做過最輕鬆的
工作。”
— Kacie Vaudrey, 
鑽石總裁

您在邀約方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。

範本

嗨，近來可好？方便聊兩句嗎？太好了，我現在

也只有片刻空檔。最近我發現幾款超棒的健康產

品，為我和家人帶來巨大改變。我們用它們解決

各種需求：助眠、提升精力、增強免疫、無毒

清潔——無所不能！記得你家曾受困於 _______ 

（例如季節性不適、頭部緊繃）問題，這就想到

你！我將邀請專家舉辦一場關於_______的簡短

健康講座，誠摯邀請您作為我的貴賓出席。時間

是週四晚上七點在我家，或者我們也可以安排下

週一一起吃午餐。哪個時段最適合您呢？
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步驟 3   介紹 
在 dōTERRA 銷售循環的介紹階段，潛在客戶將意識到自身需求，從而形成購買環境。在活動之初，協助人們辨識其當
前整體健康狀態與理想健康目標間的落差。具體做法之一是請他們根據《生活指南》中的 dōTERRA 健康金字塔進行自
我評分。 請明確告知您即將展示能改變他們生活的產品，並讓他們知曉活動結束時將提供購買機會。 

技能培養：
  �以強而有力的開場白開始。建立連結並表達服務意圖。

  �消除干擾因素。 

  �透過充分準備、自信表現與熱情演說掌控全場。

  �避免使用「嗯」、「呃」、「你知道」等填充詞。

  �推銷解決方案而非產品。

  �詢問每位與會者的參與動機，以便在活動中涵蓋對他們最
重要的內容。

  �練習分享你的「一分鐘dōTERRA故事」，使其自然流暢。

您在邀約方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。

範本
歡迎各位，很開心能見到大家！我熱愛分享
dōTERRA的非凡力量及其改善生活的奇蹟。實
踐dōTERRA生活方式不僅改變了我的人生，更
為全球無數人帶來轉變。今晚我們將探索天然方
案：提升活力、強化免疫系統、改善睡眠品質、
緩解焦慮情緒，甚至清除居家環境中的毒素。課
程尾聲我將示範如何將這些解決方案融入家庭生
活，並協助您為家人挑選最適合的產品。非常高
興各位能參與！

“專注於為客戶創造價值。我們是
解決方案供應者。當我們為客戶提
供問題的解決方案時，便創造了價
值，並能成功銷售——一次又一次
的成功。”
— Sherri Vreeman, 鑽石總裁

14
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步驟 4   教授 
在dōTERRA銷售循環的教育階段，我們將介紹階段中所創造的需求與能夠幫助他們的特定dōTERRA®產品相互連結。
透過課程中運用VMG+™綜合維生素蔬果粉及精油等高度體驗型產品，創造實際感受，讓客戶親身領略產品功效。展示
dōTERRA®產品如何協助達成健康目標，闡明天然解決方案的有效性，並指導實際使用方式。請謹記：初次接觸精油可
能令人不知所措，因此務必保持簡明扼要的介紹方式。

技能培養：
  �概述產品主要優勢，並說明其如何促進健康。

  �活動的目的是客戶體驗，而非教授與會者一切有關
產品的知識。 

  �演示過程中適時提問互動。

  �使用參與者姓名營造個人化體驗。

  �建議錄製活動過程以便後續檢視，精進表達技巧。

  �課堂中傳遞精油樣品，創造實際產品體驗。

活動中的提問

「您希望感受更多什麼？希望減少什麼感受？」

「有什麼您渴望做到卻無法實現的事？」

「這對您的生活造成什麼影響？」

「您目前的應對方式是什麼？這又讓您付出什 

麼代價？」

「現有解決方案對您有多有效？」

「若我能展示某項實用、易用且價格合理的 

方案來解決_______問題，您是否願意聽聽看？」

「若 _____ 問題不復存在，它怎樣影響到您的生

活品質？」

您在邀約方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。
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步驟 5   總結 
dōTERRA銷售週期的總結階段，是您總結演示重點、說明會員資格與套裝選擇，並介紹訂閱方案的關鍵環節。總結是您
為客戶提供的服務，旨在協助他們做出最適合他們的決策。用心想出一段真摯的結語，並不斷練習直至熟練。

技能培養：
  �請記住，成交是為對方而做的事，而非對對方施加
的行為。

  �避免在成交階段詢問「您還有什麼問題嗎？」這會
澆熄成交的氣勢。 

  �建立客戶對您的信心，讓他們相信您能引導他們找
到最符合需求的套裝方案。

  �將所有討論焦點回歸到客戶的首要需求。針對他們
的挑戰提出解決方案，並把方案送到他們的手上。

您在邀約方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。

練習活動時運用結尾問題
「您認為配偶會為何對這些產品出現在家中感到
興奮？」

「若您確信未來一個月內將面臨某項挑戰，而家
中已備有這些產品作為解決方案，您會作何感
受？」

「若您能在家中使用更安全、更經濟、更有效的
健康管理方案，這將如何造福您的家庭？」

範本 #1
若我理解無誤，壓力管理似乎是您的
首要任務。讓我們為您提供合適的產
品來解決這個問題。我建議從芳香調
理心情套裝開始使用。

範本 #2
那我問一下，既然您已體驗了一些產
品，也了解它們如何發揮功效與它們
的安全性，是不是開始明白為何很多
人都持續使用？很好，這正是關鍵所
在。現在告訴您大家最喜歡的運作方
式：今晚我受理訂單，產品會幾天後
送到，那時您就能開始實踐全方位健
康生活。

請翻到課程手冊背面，填寫訂單表的
陰影區域，我會待會回來解答疑問。
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步驟 6   入會 
帶領顧客填寫訂購單上有底色區塊，他們便可將精油帶回家使用。在房間內走動，並為參加者個別解答。分享您對套裝的喜
愛以及您認為適合他們的原因。將一切與他們的健康優先考量結合，. 以及該套裝如何滿足他們的需求。

技能培養：
  �困惑的人會說「不」。避免展示過多商品，精選

少數品項，推出特別優惠，保持簡約風格。

  �將多數人註冊為批發客戶，而那些渴望分享或拓
展事業者則註冊為健康推廣員。 

  �積極推廣更完整的套裝組合，讓消費者能在家中
備齊多種精油，享受更多益處。

  �著重強調實踐doTERRA全方位健康生活方式的優
勢。

您在邀約方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。

請參閱《啟動指南》以獲取更多支援 dōTERRA 
銷售循環的範本。

範本
當我入會時，我以一組套裝入會，而我發現它自
一開始便予我最佳的價值。我的家人開始的時候
使用基礎保健套裝。此套裝包含許多對於甫踏上
此道路所需的明星產品–它們有效幫助睡眠、免
疫系統、精力、注意力，甚至包含能用於烹飪和
清潔的精油。用途不勝枚舉。
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1 	承認對方擔憂的合理性。人們有被傾聽與理解的心理
需求。

	 「我能理解您為何對此感到擔憂。」 

2 	�用自己的話重述對方顧慮並表達共情。準確理解問題
本質並察覺話語背後的心情至關重要。 

	 「如果我理解正確，您覺得購買套件的價格超出當前	
預算，是這樣嗎？我完全理解，預算吃緊確實令人		
沮喪。」

3 	徵求他們的同意一起來探討其他選項的可能性，並集

	 思廣益找出解決方法。此舉能讓客戶掌握主導權，使
其積極參與解決方案的制定。

	 「我相信我們能找到適合您的解決方案。我們可否一
起集思廣益想出解決方法呢？」

4 	�引用第三方經驗，說明對方如何克服相同困難。分享
真實案例能進一步驗證成效，讓客戶確信您確實協助
他人突破困境。

	 「 上週Susan面臨相同顧慮，於是她舉辦了一場邀請
十位朋友的課程，賺取足夠資金購入心儀的套組。她
當時興奮極了！」”

5 	發出邀請。把握當下的熱絡氣氛，協助客戶訂閱並加
入dōTERRA獎勵計劃。

	 「您是否願意邀請朋友參加課程，讓我們幫您取得理
想的套組？」

步驟 7   回應拒絕 
在銷售週期中，回應顧客拒絕是一項重要的任務。提出互動性的問題，讓顧客分享自己的經驗和顧慮。少說多聽，透過發掘
客戶真正需求並協助其實現，您將能化解異議。詢問客戶是否願意邁出下一步，將精油引入家中。

請將以下步驟作為回應異議的框架。 

針對導致他們擔憂的原因提供友善且真誠的解答。
將共同的異議視為關鍵洞察，以此精進努力。

您在邀約方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。

“僕人式銷售是給予而不求回報。
您不必擔心銷售成績，而是站在顧
客的角度，並為他們找尋開創價值
的機會”
— Neal Anderson

18
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常見的拒絕理由 參考回應

為什麼要選擇 
dōTERRA®精油？

"我明白您為什麼有這樣的顧慮；市面上有各式不同品牌的精油，要從何選擇確實令人困惑。Irena在上週跟
您有一樣的顧慮；我可以跟您說說我是如何與她分享的嗎？我向她說明，dōTERRA是業界檢測最嚴格和最
值得信賴的領導品牌。我們大多的產品為獨家生產，由技術純熟的小農於理想產地種植，使精油的功效臻於
完美。我們的營養補充品經證實能被身體更有效地吸收與利用。Irena透過sourcetoyou.com網站了解更多
資訊後，對於dōTERRA的與眾不同更是讚嘆。您與您的家人值得擁有純淨、有效的精油。您想今天就下單
並親身體驗我們精油嗎？"

金錢 "我明白您為什麼有這層顧慮。若我的理解正確，您認為購買套裝的價格遠超過您目前願意投入的預算。對
嗎？我覺得我們可以一起想出適合您的解決方案。您願意了解以下幾個方案嗎？Susan在幾天前也說了相同
的話，但當她計算日常個人護理產品開銷後，發現改用dōTERRA產品反而能節省開支。她非常喜歡天然保
健套裝，該套裝為她的家人提供全面的支持力。您願意重新分配您的預算，並將每天使用的居家用品以更天
然、更優質的dōTERRA產品代替嗎？"

配偶 "我完全了解您的狀況。您擔心老公不同意您購買這些產品，對嗎？我認識許多人跟您擁有同樣顧慮。可以
讓我分享他們的解決之道嗎？我發現當人們實際體驗精油後，往往會更願意嘗試。您是否願意將舒緩複方的
試用品帶回去讓您老公試試看？"

覺得不需要 "我了解，一開始我也認為我不需要精油。您在課堂中提及您需要更多的體力。幾週前，我在與Whitney的
言談中發現她也有同樣的困擾。她試用基礎健康套組後，不僅精力更充沛，身體不適感也減輕了。我們現在
有30天退款保證。您願意嘗試看看30天內它能否改變您的生活嗎？若成效不佳我可以幫您處理後續退款手
續。" 

從多層傳銷公司購買 "我完全理解，很多人都這麼想。我最欣賞的是，dōTERRA 在直銷領域獨一無二的。事實上，購買
dōTERRA 產品的人當中有93%為一般消費者，他們並沒有在銷售產品。這在直銷業界實屬罕見。我們有這
麼多顧客的原因就是因為我們的產品經過嚴格檢測並值得信賴，顧客可以放心使用。您是否願意成為百萬顧
客之中的一份子，透過天然的解決方案來改善您的生活呢？" 

技能培養：
在為客戶註冊時，您可能會遇到幾種常見的異議。請預先準備應對以下異議的策略，並練習可能的回應方式，以確保您能自
信地應對各種情況。

分辨拒絕類型
在培養克服異議的能力時，請辨識異議分為兩類：真實顧慮與空洞藉口。理解兩者差異有助於掌握應對時機與方式。

真實的顧慮 藉口

真實、迫切、詳盡 模糊、瑣碎、不具體

可解決 浪費你的時間

顯示興趣 顯示冷淡

源於理解的渴望 源於缺乏動力

顯現為成交障礙（如價格、顧慮等） 顯現為不購買的藉口

你是希望的使者。當你
專注於服務他人，並分
享足以點燃行動之火的
希望時，異議的憂慮便
會消散，而隨著你的理
解加深，真摯的愛與關
懷也隨之滋長。
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步驟 8   收集介紹名單 
善用課堂的熱烈氣氛，徵集推薦名單並預約未來課程。人們通常樂於幫助親友，但若您直接問"您還認識誰想參加活動呢？"
，他們可能腦中一片空白。不妨提供人際類別提示——例如朋友、家人、同事等——來幫助他們喚起記憶。

技能培養：
  �邀請與會者為朋友舉辦課程。請在行事曆上預留

至少兩個時段供其選擇。

  �針對活動中預約新課程者提供獎勵。運用獎勵計
劃交換的激勵禮物。

  �避免使用「推薦」一詞，改為詢問：「課程進行
時，您是否想到希望在場的親友？」

您在邀約方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。

20

範本
個人 
今晚能和你一起交流我真的很開心，也相信你一
定會喜歡你的入門套組。我發現，很多人在參
加活動時，大概聽了 10 分鐘左右，就會想到身
邊那些該了解這些知識的親友。所以我通常會幫
大家為那些你覺得有點錯過的對象再安排一場分
享。剛剛上課時，有沒有想到什麼人呢？像是朋
友、家人、一起運動的夥伴，或是教會裡的朋
友？

團體 
活動到這，各位腦海中或許已經想到三、四位甚
至二十位朋友，他們一定會喜歡今晚的課程內
容。若您有意開設自己的課程，請在活動結束後
與我聯繫，我們一起籌備。但名額有限，先到先
安排。
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步驟 9   跟進 
在您的日曆進行下一步。為每一個加入會員者安排健康生活評估的時間。對於事業經營有興趣者，安排事業評估的時間。
您必然會發現有些人尚未準備好入會。持續維繫這段關係。堅實的人際關係是您事業中最寶貴的資源。  

技能培養：
  �與每一位顧客安排健康生活評估，檢視他們的健康

目標並邀請他們參加獎勵計劃。

  �每次課程或一對一結束時，務必確認下次跟進的時
間與日期。

  �以愉悅的心情保持堅定的態度。

您在邀約方面的成效如何呢？
以1-10分為自己的自信 
程度評分，10分代表 
非常有自信。

“人們喜歡健康生活評估，因為這
是眾所盼望的客戶服務。”
— Rod Richardson

範本
如同我在課堂中所說，我們的下一步是安排健康
生活評估以便我指導您如何使用套裝中的產品。
過程僅需30分鐘。我在週三晚間7:30或週四早上
11點都有空。哪個時段最適合您的行程安排？
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指導您的團隊
本指南是指導團隊並提升其銷售能力的絕佳
工具。鼓勵團隊成員填寫指南並記錄分數。
在指導過程中，請先詢問他們當前的銷售
分數，並協助他們在需要改進的領域提升表
現。

頂尖銷售技巧 (pg. 9)	
              	

聯繫 (pg. 12)	
             

邀約 (pg. 13)	
             	

介紹 (pg. 14)	
             	

教授 (pg. 15)	
             	

總結 (pg. 16)	
             	

入會 (pg. 17)	
             	

回應拒絕 (pg. 18)	
             	

收集介紹名單 (pg. 20)	
             	

跟進 (pg. 21)	
              

銷售分數總和	
         

 

     

今日日期 日期 日期 日期

銷售成績

銷售分數總和

識別最低分數

規劃並追蹤成功進度

設定銷售目標

重新審視與評估

找出最高分

慶祝！繼續
維持！

每季度回顧

在這份指南中，您已掌握有助於釋放dōTERRA健康倡導者潛能的原則。您已明白，以dōTERRA®之道銷售意味著服務他
人與建立關係。在釐清銷售dōTERRA產品的初衷並破除迷思後，您已擁抱身為銷售人員的身份。您習得關鍵技能，辨識
成功三大要素——心態、技能與工具，並深入研習dōTERRA銷售循環。

計算您的銷售成績
將前幾頁的分數記錄在第一列中，以對您目前的銷售分數有全面的概念。此銷售分數將使您的進步可量化，並幫助您輕
鬆辨別自己的強弱項。

成功的基本要素

=
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重新檢視與評估
定期重新評估您的銷售評分，將精力重新聚焦於最能從改善中獲益的領域。當您付諸行動並見證銷售評分攀升時，您將
體驗到以dōTERRA之道銷售的熱忱，並享受建立蓬勃事業所帶來的豐碩回報。

您的團隊業績(OV)銷售目標：  

未來30天  未來90天  未來12個月 

若您達成目標，您將如何慶祝？

當你見證他人經歷成長與轉變時，你將發現你的dōTERRA事業不僅關乎客戶與銷售，更是一種改
變社區乃至世界的途徑。

計畫與追蹤成功進度
檢視您在銷售循環中最傑出的兩個項目。從中分析您於其中運用了哪些獨特的技巧和才能以達成功，接著將相同的技巧
套用在您最弱的兩個項目中。舉例來說，若您對於邀約極具自信，但不善於進行結語，從中解構您於邀約階段時使用哪
些技巧，並檢視如何將這些技巧運用於結語階段。請在下方制定提升您的分數的行動計畫。請試著落實本手冊所列舉的
技巧培養建議、透過角色扮演練習，抑或是尋求上線領袖的幫助。

設定銷售目標
既然你已經知道從何著手，現在就設定你的銷售目標吧。goals. 

您將採取哪些具體行動以改善此項目？              

您將於何時採取行動？

             您將如何知道您已做出改善？

最低分項目

您將採取哪些具體行動以改善此項目？                

   您將於何時採取行動？

您將如何知道您已做出改善？

最低分項目

1 2



Greg Cook, 執行創辦人

當您分享dōTERRA®產品時，您將為所愛之人、您的

社區以至於整個世界帶來希望和健康。dōTERRA銷售

之道是為他人服務。一次一滴，一次一個人，我們正以

健康解決方案服務世界。

追求純粹
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