
                  房地产项目营销复盘报告（代理公司） 

 

目标对照：在经历为期 6 个月的 XXXX 三期代理的期后，我们来对照最初的预

期目标，可以看出 XXXX 三期的销售团队并没能完成既定任务，具体任务完成

情况一下是与目标的对比： 

每月目标套

数 

实际每月成

交套数 

每月创客目

标 

实际每月创

客数 

月份 来客量 

15 2 40 50 10 157 

15 0 50 43 11 120 

15 0 50 12 12 55 

15 4 50 59 1 142 

15 0 50 25 2 60 

 

通过数据对比可以看出。 

1，不同月份内的创客情况是明显不同的 

2，在创客量较高的情况下，成交会必然出现的，但是成交率并没有提高。 

3，在淡季时的暖场类活动类支持是非常少的。 

4，创客任务只有在旺季来临时才能完成，淡季是没有完成的 

5，实际成交结果与成交目标距离太大。 

 

细节重现： 

9月份：案场工作主要是要招聘和培训为主。招聘过程中主要还是以同行推荐和

贴小广告为主，同行推荐的人员相对素质比较好点，但是此类置业顾问缺乏打硬



战的信心，而行业新人的可朔性较好，就是上手速度慢。 

关键动作： 

1. 对团队进行统一培训，由于团队新人占比较高，培训周期时间是不够的，所

以特意将培训方式改为理论知识由浅到深，而演练设定不同客户角色，加入实时

话语分析，为了更加快速进入谈客节奏。并且此种做法也是为了，将有一定销售

经验的老销售的谈客思路一起分销给新人，同时一遍观察老销售的谈客能力和谈

客方式。以便后期配合。采用以对练形式来增加置业顾问的相互交流学习的机会，

也好快速适应谈客节奏。 

2. 在对练过程中假设的客户问题如果没有较好的应对说辞，就集思广益，进行

专题讨论，并形成文字全员背诵。且设定正对新的客户角色进行对练。 

3. 约访同行踩盘，发展全名经纪人，以送一些小礼品的形式拉拢同行。并且将

项目笔记和线上售楼处，已经国庆节三期开售活动信息通过线上红包裂变的方式

发给够业主，经纪人，同行，公司员工让其参与到活动中来，并将其扩散给周边

人群，置业顾问（每天转发三次），且转发笔记都有转介信息模板。 

 

10 月份：主要以国庆节 7 天旺季，通过售楼处的暖场活动，国庆七天来访客户

确实很多，现场氛围很好，但是前来参与现场活动的老业主居多。 

1. 在国庆 7 天里，售楼处来访客户绝大部分都是以看现房为主，虽说现场氛围

不错，但是客户对项目的期房现状抗性还是非常大，直接导致客户听说是期房后，

直接转去二期看先放了。 

2. 由于直接来到三期售楼处看二期现房的客户，让置业顾问一开始有些不知所

措，发现问题当天立马进行了说辞更改，因为其占比特别多，所以对团队要求必



须每人都必须一字不差的流利背出来。并开展在介绍二期的同时进行引导，将客

户的注意力重新拉回到三期。 

3. 并在十月份国庆节后进行了高强度的拉练，针对国庆节期间未成交客户和已

成交客户角色分析，重新设预想客户进行拉练。 

4. 由于国庆之后客户量就严重减少，所以设定了 10月份每周置业顾问和销使下

乡拓客。但是效果并不明显 

 

11月份：通过向周边乡镇干部购买周边电话资源，因为通过对当地人文的了解，

青壮年人群除了国庆节假日以外都去外地工作了，待在乡下的有购房能力的人非

常少，对于在现阶段的下乡动作来说，置业顾问更适合通过电话进行联系客户并

进行长期维护。 

1. 通过对项目自身购买区域较多的业主数量进行对比，选定了购买电话资源的

方向，选择购买了一万个左右的号码，并由置业顾问进行海量约电过滤（第一轮

每个置业顾问每天约电200个），经过 10天之后再将有购房意向的客户进行有针

对性的电话沟通(每人每天约电 50个有效通话），并做好跟踪。 

2. 并在本月进行电话扣客的话语话术培训，方便获取意向客户的需求以及客户

抗性摸排，在每天晚会时将每天摸排后的客户情况进行分析，在确定再次追踪时

间和致电理由，方便与客户建立最基础的信任。 

3. 通过对客户的返乡看房时间，以此方便在大规模返程前做好活动安排和营销

动作的铺排。 

 

12月份：主要以下乡为主，通过 11月份的电话沟通联系，在 12月份的边维系边



下乡的方式，在乡下进行了每天一个置业顾问配合销使团队大规模的下乡，上午

贴海报派单，下午直接渠道客户家里进行走访。 

1. 为了牢牢抓住意向客户，在通过电话沟通后，高清客户大概的居住位置，直

接通过下乡的方式，置业顾问故意以拓客的名义，去走访客户家中，增强客户家

里人对项目的认知，方便，以此减小旺季来临时客户来看房的阻碍，降低客户购

买本项目的戒心。 

2. 通过对客户购买现房的目的进行分析后，发现客户主要以担心开发商不能按

时交房的顾虑，特意在12月份下旬向甲方提出了首付 4 万的方案，借款部分由

一年内还清，且一年的还款周期足以让客户看到交房，并获得了甲方认可，以此

降低客户对购买期房的抗性。 

3. 在元旦节前一个星期在此回访客户，再次确认客户回城时间，确保准确知道

客户何时回来，方便第一时间邀约看房。 

4. 再次进行业务拉练，巩固项目知识，注重培训谈客技巧。 

 

1月份:主要以春节假期为主，将邀约客户进行集中邀约，全力杀客，力保成交。

销使团队全天候下乡。 

 

2月份：随即春节过后，对春节没有回家和未买房的客户进行跟踪维护。期间又

有要买的客户，但此时的购买客户，多是为了比价。而此时玉虹三期的价格劣势

非常突出。客户成交的难度非常的 

 

 



败笔分析： 

1：由于对公司线上活动道具使用方法不够清晰，对于在项目 9 月份项目信息扩

散阶段，没有深刻的理解，包括团队对要红包裂变的理解也不够深入，团队在执

行起来红包裂变时并不是完全明白其意图，很多都是发给了同行。而家人和老客

户却被忽视了， 

2；事先没有和甲方相关部门进行联动，甲方物业和行政并没有积极转发，也没

有制定好专人去检核。主要是和甲方的沟通不到位导致 

3：团队对公司线上售楼处的理解并不够深刻，团队所有人都只是觉得线上售楼

处的采文章加码图都只是一个动作，虽然按照项目要求每周都完成的转发任务，

但是对于转发后所获得的客户并比不重视，并且转发的有相当一部分是给了同

行。给客户的转发仅仅只是在第一次通过得客户微信后的转发，没有后续的持续

转发。致使线上售楼处的获客感触不深刻，没能体会到其所代来的好处和真谛。 

4：对于 SCRM系统的运用，置业顾问用的不熟练，在买资源打电话时，因为不

会很好的使用系统，导致前期约客时效率非常低，找客户号码非常的缓慢，有时

甚至找不到客户号码。包括每天录客户信息的录入系统的问题百出，经常出现客

户信息录错，金额录错，导致经常找不到客户信息。 

5：案场制度上有些粗犷，很多与客户成交没有太多直接关系的事情上，并没有

过多的去要求。在统一工装和公司线上的学习结果上来看，都没有过好好消化，

也没有把系统和线上工具的运用做检核，所以导致了置业顾问使用系统个工具的

积极性不高，甚至会有一些抵触心理。 

6：线上抖音视频获客，置业顾问没有深刻的理解抖音好处，虽然也再按找案场

规定，每两天一条，但拍摄的内容不够吸引人话题老套，并没有用心去思考创作，



而且发抖音视频的前期流量还是比较大，但是并没有监督好置业顾问是否用心去

私信粉丝进行互关和建立私下的沟通。最核心点还是没有管理好团队。 

 

心得总结：其实从以上问题可以看出，本次对案场的管理方式还是存在缺陷的。

制度不够完善，管理起来没有发挥案场管理人员的核心价值，公司日常办公系统

的不熟悉，很容易造成置业顾问的抗拒心理，以及日常线上道具的应用。 

具体改进措施如下： 

1：在原有的案场管理制度上进行完善，并且要符合公司现行的数字化营销模式。 

2. 将每月每周每日的例会流程进行统一。 

3. 要有整套的操盘思路 

4. 对公司数字化营销工具的应用学习一定要熟练。 

（管理制度如下） 

 

1.售楼处管理制 

一.售楼处销售人员（置业顾问，秘书）基本职责： 

1.1来电、来访客户接待，确保完成个人销售业绩指标； 

1.2做好客户登记及回访，并按要求录入销售管理系统； 

1.3协助客户办理认购、交款、按揭、签约等购房手续； 

1.4销售秘书，负责数据的统计和案场配合并辅助销售经理管理； 

每位销售员应积极做好来访客户的接待工作并及时的进行有效跟进。成交客

户应做好客户的售后服务，如认购书、买卖合同的签署，资料变更的相关申请、

付款情况及按揭资料的及时跟催，必须及时主动了解工程需跟进的整改项目及入



伙收楼的相关细节。 

2.日常管理规范 

2.1谈客区不可玩手机或做与等待客户无关的事情，不能再销售前台及谈客区域

放与销售无关的私人物品和不适宜的谈客道具，不允许聚众聊天大声喧哗。 

2.2在销售前台站立等候接待客人时，应该保持良好站立姿势，不可左右摇晃或

聚群聊天； 

2.3在销售前台接听电话的同事，应保持良好的站姿，不可趴在桌子上或用手拖

腮，发呆； 

2.4行走过程中遇到公司高层主管及客户，应礼貌问好后，靠一边站好，待高层

走过后，再自行走开； 

2.5上班时，应注意佩戴项目铭牌、激光笔、签字笔、资料夹、对讲机等销售工

具，以饱满、热情的姿态接待每一个客户； 

2.6接待台人员及前台人员见到公司领导或甲方领导及客户应主动微笑并问好，

打电话时应终止电话，先打招呼问好后再继续通话，或选择主动离开现场，（接

热线电话者可无需打招呼）在销售中心范围内，非工作需要，严禁煲电话粥； 

2.8不得在销售现场嚼口香糖、抽烟嚼槟榔或饮食。 

2.9午休时销售人员不得在前台睡觉； 

 

3.仪容仪表规范 

女士： 

3.1衣  着：上班应着各公司统一制服，衣服烫平、整洁，穿黑色丝袜（不允许

带花纹或条纹），黑色 5CM高跟鞋（前不露趾、后不露跟，并尽量确保鞋面随时



光亮）； 

3.2头  发：头发应梳整齐，不可配带其它形式的装饰物（如需要，可用黑色发

夹），女士长头发要求盘头；短发不可以做另类的发型及奇葩染色； 

3.3化淡妆：打粉底，眼影、腮红、口红。 

男士： 

3.5衣  着：上班应着各公司统一制服，衣服烫平、整洁，穿黑色袜子，黑色皮

鞋（前不露趾、后不露跟，并尽量确保鞋面随时光亮）； 

3.6头  发：头发应梳理整齐，适当涂抹一些定性发胶，不可过长或做另类造型

及染色。 

以上标准，销售秘书进行监督检查，如有未按以上标准执行，按规定处罚，

每项 20元/次。 

4.考勤管理规范 

4.1销售中心上班时间： 按照公司统一上班时间执行，如有加班（培训，开会，

团建）团队将另行通知。 

4.2迟到（或早退）处罚 20元，超过 30分钟，处罚 50元，超过 1小时按旷工处

理，如有紧急情况需要提前给经理报备； 

4.3 上班时间不许随意外出，如有紧急状况需向经理申请，切确定回来时间，如

私自脱岗，按早退处理，处罚 100元/次 

项目召开临时会议时，上班销售人员不得无故缺席，在接到通知后 5分钟内

要求集合完毕，否则视同迟到，如遇接待客户或轮休等其它特殊情况，需即时知

会销售经理，会后须第一时间查看会议记录本（会议记录由项目秘书负责撰写，

会后当天内发送与会人员），并签名。 



5.电话接听规范 

5.1案场所有来电均由秘书接听或者由秘书监督由置业顾问轮流接听。接听原则：

第一时间将客户约至售楼处，如客户不能立即上访，就约定好下一次到访或回访

的时间，并及时追踪。 

5.2若秘书不在，所有业务员接听电话时必须要亲切的说：“您好，玉虹豪庭售楼

处，有什么可以帮到您？” 

5.3所有业务员必须按要求做好来电客户登记，并耐心、热情、准确的为客户提

供咨询服务，需要登记的客户信息必须有：客户认知渠道、电话、姓氏、需求房

源面积类型。 

5.4接听电话时严禁对着话筒咳嗽、打哈欠、叹气、狂笑等。 

5.5不许在接听顾客电话时与其它人搭话。 

5.6来电接听时另方不得故意在旁边干扰。 

5.7不得恶意挂断另方公司的电话。 

5.8当客户所找的人不在现场时，应很礼貌的询问对方有何事，可否代为传话，

或者记录下来转告被找的人。叫同事接听电话时，不许远距离大声喊叫，而应走

到被找人身边去说，放话筒时动作要轻缓。 

5.9严禁在电话中透漏详细房源及详细价格。 

6.客户登记规范 

6.1客户登记必须要秘书现场导台（如秘书休假由末岗导台），导台人员不许用手

机记录客户号码，必须用来访登记本记录。 

6.2来访客户的登记必须有全名和有效联系电话； 

6.3如出现客户因特殊原因不愿或无法登记（如老年人写字不方便）等情况，销

售人员须向销售经理报备确认，由秘书拍照取证，此登记方为有效客户；客户登



 

6.4秘书必须保证当天客户登记真实有效，不得作假。 

如;发现秘书或置业顾问登记造假。罚款 50 元/次（此行为超过 3 次者，做辞退

处理） 

 

7.置业顾问见客排轮原则： 

 

7.1首先由秘书接待来客，进行进门三问 

7.1.1您是第一次来吗？（主要了解客户之前是否来过） 

7.1.2您是找人还是看房呢？（主要了解客户是否有熟悉的人，是否是看房还

是找售楼处其他人员） 

7.1.3您是怎么了解到咱们项目信息的呢？（以此识别客户的到访渠道） 

7.1.4详细向客户询问情况后，要求客户做一下到访登记（方便核查客户真实

到访情况和判断客户归属） 

7.2销使客户接待准则； 

7.2.1若收过单页，有销使，但是顾问约过的客户，则由该顾问或指定同事见

客；（以约客为主） 

7.2.2若收过单页，不记得销使，但某顾问约过的客户，则由该顾问或该小组

见； 

7.2.3若是销使带客上门，即使记得其它销使名字，均以带客为主，销使业绩

平分，该客户由置业顾问轮排见客，置业顾问业绩不做分配； 

7.2.4未收过单或暂不知销使为何人者，按排轮见客 

7.2.5销使带客或客户带单上门，报出约客者姓名，则由约客者见，算销使业



 

 

7.3排轮见客制： 

 

 7.3.1排轮见客规则，以成交，拓客，约电为三大评判标准，成交量第一者

优先排前，其次是拓客数最多者，最后是约电数最多者，以此排序（每周排序一

次） 

7.3.2一接顾问不在现场，过排轮且不补排轮。 

c、客户进门未登记，三分钟离开不算排轮；主任谈客超出三分钟一律算排

轮；客户进门，登记后发现是已成交客户或联系业务的，经秘书确认可重新排轮；

老客户带新客户，说不出名字的一律算排轮;踩盘客户，十分钟内查出，经秘书

核实，不算排轮且换末岗接待，如客户不承认，算排轮;如一客户由多人接待过，

(24小时后)客户过来找谁谁接待;客户收到不同销使的（两）张以上的单页，则业

绩平分。 

7.4约客 

7.4.1被约客户由约客者见。客户初次上门时，由于未能准确了解情况或约客

者不在时，则由秘书安排其他顾问见客。即使事后约客者到，或搞清了

详情，该客户仍由原见客者谈，约客者仅配合。成交后业绩平分。 

7.4.2被约客户初次上门，秘书登记客户时，约客者姓名或电话号码应在秘书

引导提问后，由客户主动说出。若客户未能在登记时报出约客者姓名或电话号码，

则不算“约客”，同时不计业绩。 

8.老客户原则： 



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/56503431410

4011104

https://d.book118.com/565034314104011104
https://d.book118.com/565034314104011104

