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客户、同行、新员工的疑问

        营销顾问的服务模式由世联始创，因能够为客  

        户创造价值而存在并发展壮大

p 服务不与结果挂钩，我为什么要先付钱？

p 怎样成为真正的顾问，而不是沦为客户的执行

   团队或秘书？

p 怎样与客户团队的各个层面都建立话语权？

p 怎样推动客户的执行团队高效工作？

   ……
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本手册编制的主要目的

►基于客户可感知价值的流程

►建立稳定的质量控制流程

►建立工作规范：

  缩短新人学习曲线、提高成熟人员执行效率

►建立对项目驻场人员的管理规范

►初步建立组织经验积累机制



本版工作手册主要包括的内容

►开工管理

►质量管理

►知识管理
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本手册工作流程编制的核心指导思想——先
建立营销概念系统性，再建立关键节点流程

p 营销顾问的系统体系

p 关键节点流程体系
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►设置关键流程体现营销顾问工作的方法论

►实现项目关键节点的规范化、流程化

►分解为规定动作＋技术要点两条线索

本手册工作流程编制的核心指导思想——先建
立系统性，再建立关键节点流程
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按照项目进程的系统性，可以将项目分为
—— 6 大关键进程 + 5大常规动作

   签约开工期1    合同维护期2    营销介入期3

   销售筹备期4    认筹开盘期5   持续销售期6

    展会展场  7

   项目沉淀10

66

大大
关关
键键
进进
程程

55

大大
常常
规规
动动
作作

    价格策略8

    项目考核11

    报告评审9
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营销执行系统进程流程图
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p开工套表

p联席交底

p工作规范

p片区速递

p沟通安排

p互访安排

p首次沟通

p案场流程

p案场培训

p营销总纲

p总纲细化

p关键举措

p营销铺排

p详细计划

p客户摸排

p认筹方案

p推售策略

p选房筹备

p月度计划

p月度总结

p销售周报

p书面反馈

p结案总结

p流程考核
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一、签约开工期
              ——从客户部到项目组

的正式移交
   签约开工期1

关键字:

►开工套表

►联席交底

►工作规范

►开工套表：

《开工通知函＋工作协助函》

《介入期工作计划表》

《所需资料清单》

《项目组成员联络表》

►联席交底：

《专案团队联席交底及介入准备会议纪要》

►工作规范：

《营销顾问流程执行考核表》(营销顾问)
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二、合同维护期
              ——以书面形式进行定

期正式沟通
   合同维护期2

关键字:

►片区速递

►沟通安排

►互访安排

►片区速递：

《片区市况速递》（每月一次）

►沟通安排：

《定期沟通会议纪要》（每月二次）

《电话沟通纪要》        （每周一次）

►互访安排：

《高层互访会议纪要》（每月一次）
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三、营销介入期
              ——流程体现顾问式的

工作方法
   营销介入期3

关键字:

►首次沟通

►案场流程

►案场培训

►营销总纲

►首次沟通会：明确顾问式工作方法

《首次沟通会Ppt》

《首次沟通会会议纪要》

《介入期工作计划表》

►案场流程：案场管理系统性

《案场流程标准化套表》

《组织架构建议》《招聘管理建议》

►案场培训：案场培训专业性

《团队健康度评测表》

《世联销售培训系列》

►营销总纲：技术思路专业性

《市调套表》

《营销总纲汇报纪要》
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介入期的信任感来自于
                                   

——可感知的专业

1、专业的技术思路

2、专业的案场管理

3、专业的销售培训

实施：《营销总纲》

实施：《组织架构建议》
           《招聘管理建议》
           《案场管理标准化》

4、专业的书面沟通

实施：《销售培训体系》

实施：《月度评估体系》

营销介入期
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介入期的三步骤——
                                    

体现顾问工作方式
营销介入期

首次沟通会

案场流程调整 案场培训计划

市场调研实施 营销总纲撰写

策划＋案场

案场

策划

Step 1

Step 2

Step 3
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首次沟通会沟通内容1——
                沟通客户目标和目

标下的问题
三个步骤1

1、年度销售目标、年度回款计划

2、实现均价期望、营销费用预算

4、工程进度安排、重要工程节点

3、目前所遇问题、项目难点分析
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首次沟通会沟通内容2——
                世联营销顾问工作

计划和方法
三个步骤1

1、介入期工作计划表

2、介入期三步骤工作法

4、书面的工作反馈制度《月度工作评估表》

3、驻场工作规范和制度

   《例会制度/月度计划/月度总结/工作日志/周报等

》
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首次沟通会沟通内容3——
                            开展

工作所需要的协助
三个步骤1

1、所需资料清单

2、市调访谈协助

   （专业人士访谈/成交客户访谈/其他访谈等）
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案场流程梳理——
            从案场入手可以最快地

看到改变
三个步骤2

1、从组织架构到招聘管理

2、世联案场管理标准套表

套表：

《团队健康度评测表》

《组织架构建议》《招聘管理建议》《薪酬调整建议》

《面试评估表》《访谈问题测试》《书面问题测试》

《轮序表》《上门登记表》《进线登记表》《销售周报表》

《小客户登记本》

《晨会/晚会制度》 《置业顾问月考评表》《培训反馈表》

《项目200问初稿》《售楼处排班表》
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案场培训计划——
                        专业案场

培训体系及反馈
三个步骤2

3、世联案场培训体系及反馈机制

套表：

《项目本体培训》体系

《销售技巧培训》体系

《培训反馈表》

项目诊断

课程设计

培训课程进行

团队健康测试

学员结业测试

培训课程评估 培训课程建议

为学员颁发受训证书

访谈与沟通
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案场流程梳理、案场培训计划要点—
—
                                

专业工具＋专业培训

三个步骤2

 ①及时提供世联现场管理工具（接待客户顺序表、进线电

     话统计表、客户接待登记表、月报表、周报等），与

客   

     户本来的管理工具进行比较，就客户的具体情况提出

调

     整建议；

 ②根据销售目标提供销售部组织架构、薪酬体系等方面的

     建议，提供招聘管理工具（面试、笔试及评估表）和

人

     员考核工具（置业顾问月考评表）。

 ①根据销售团队诊断情况及项目进程，适时安排与销  

     售代表直接相关的培训课程;

 ②安排对相关课程比较熟悉，培训经验丰富的讲师;

 ③培训过程一定要安排实际案例和互动游戏;

 ④培训结束要听课人员打分评估，及时根据反馈情况

     进行调整。
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《营销总纲》撰写和提报——
                竞争调研/客户访谈

/销售分析
三个步骤3

1、市场调研的计划性和规范性

2、报告撰写、评审和提报

《市场调研计划表》

《竞争楼盘调研套表》

《成交客户访谈提纲》

《销售人员/策划经理/案场经理访谈提纲》

《报告讨论MECE会》

《报告评审套表》

《报告汇报会纪要》
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《营销总纲》的撰写、提报要点——
                                            

做到完全沟通
三个步骤3

 

 ①汇报需邀请到发展商的决策层到执行层的主要人员；

 ②汇报团队一定要有总监或项目经理参加；

 ③汇报思路清晰，汇报人要自信；

 ④会后要和执行层就报告从头到尾进行深入沟通，探讨 

     具体方案的可行性。
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《营销总纲》纲要

见《如何撰写营销总纲》课件

营销介入期
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建立专业沟通机制——定期沟通、书
面沟通、关键人物沟通、分层级沟通两个方法

1、定期沟通：驻场第一天召集例会的制度

2、书面沟通：沟通计划和工作评价

驻场期：第一天例会制度：《驻场工作会议纪要》

离场期：每周的电话沟通：《非驻场期电话沟通记录》

《首次沟通会议纪要》：目标和目标下的问题

《驻场工作日志》：围绕问题的工作全景

《营销总纲/营销执行报告纪要》：核心问题和解决思路 

《驻场月度工作总结》：每月成果总结

《项目驻场月度评估表》：书面的满意度沟通
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建立专业沟通机制——定期沟通、书
面沟通、关键人物沟通、分层级沟通两个方法

3、分层级的沟通：

4、关键节点的关键人物沟通：

和决策层主要沟通思路和目标，向其提供工具和策略报告；

和执行层沟通行动的方案、工作方法，主要向其提供细化

方案、工作评估、工作计划等 。

在项目关键节点（如开盘前、项目出现困难、两期项目转

折阶段等）要主动要求向决策层汇报，让决策层了解工作

现状，直接推动执行。 
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