
中发电子招商分析

			自身优势
（价值梳理）

内部准备

目前对自身优势的理解，不如各位同事透彻，就不在此处赘述了；
自身优势也就是我们的价值梳理，我们能为客户带来什么，不同客户看中的是什么，
如：发展规划、技术创新、初创环境、税收政策，平台优势等等；

项目简介：对外宣传及内部学习的标准文件，内容详细，包含：集团介绍、
																	项目介绍、项目区位、项目优势、产品介绍、金融支持、技术支持、
																	政策扶持等；

1

招商部门架构及管理

目标客群获取途径

宣传折页：纸质及电子版，加微及拜访客户使用，需简洁明了；2

答客问：设置常见问题标准回答话术，专业术语解释等；4

案场说辞：客户来访介绍集团、项目、产品说辞及参观行进路线；5

客户信息登记表：罗列客户基础信息、获取方式、客户需求、意向等级，跟进时间等，
																											方便后期盘客跟进使用；11

户型图和效果图：各层可租赁户型、面积、长宽等信息介绍；		
																											效果图为向客户介绍后期户型使用规划示意；3

绩效考核表：按学习期（3个月）、成长期（2个月）、成熟期（持续），
																				按不同阶段设置考核标准，奖罚分明；12

Call客说辞：拨打电话说辞，根据客户区位、行业等不同设置说辞；6

涉企政策汇编：汇总项目地的政策扶持文件，收集其它区域或省市的政策文件，
																								寻找政策优势突破口；7

竞品及行业调研：周边商圈的租赁价格、政策扶持、市内产业园区的租金及产业政策、
电子行业发展趋势、行业展会及会议等；8

一户一价表单：按户型位置、使用率、楼层等不同标准设置对外报价单；
																								同时按比例设置最终成交底价，不可突破；9

设置销售佣金、渠道佣金：？17

折扣方案：设置的上返折扣比例，应用场景如：按年支付、季度支付、
																	是否老带新成交、政府推荐成交、活动价格等等因素；10

常规物料制作：纸杯、矿泉水、档案袋、手提袋、笔记本、雨伞、U盘、烟灰缸等13

随手礼：到访客户或拜访客户使用，如：笔记本、台历、笔筒、
														工艺摆件等带logo定制礼品；14

签约协议：主协议、补充协议、装修协议等？16

金融、技术、政策支持对接：后期辅助服务客户的增值服务；15

招商人员岗

营销、策划、企服管理岗

人员组成

人员管理

①1名招商经理+3名招商专员，可设置2-3组，划定招商区域，各组可形成竞争意识，
			加强团队合作，经理带队增加责任感，同时专员可替换性强，减少人员流动成本；

②全部或有资源的个佣招商经理，不带队，个人能力强，人员流动成本高；

①设置绩效考核，按不同阶段设置完成标准，如：Call客数据、加微数据、拜访数据、
				来访数据、成交数据等标准，设置奖罚，激励招商；

②设置全年招商目标，拆解个月指标，全员分配，设置奖罚，激励招商；

③全员培训考核，如：案场讲解接待、答客问解析、客户邀约模拟演练、金融政策
																																		支持、增加客户粘性、签约流程等，培训好设置考核，不合
																																		格人员处罚；

④每日工作晚例会：汇报今日工作情况，Call客或拜访客户数量、加微数量、
																														回访情况、今日工作中的问题，后续客户跟进方案等；

⑦设置职级薪资：如全员入职均为P1职级（技能岗），以季度为考核标准，完成季度
																											销售任务，可晋升为P2职级，增加底薪或调整佣金起提点位；

⑧设置佣金跳点：如当月超额完成销售任务，超出部分业绩提升佣金比例；

⑤设置客户跟进制度：最迟15天内对客户进行回访，回访对象：有效电话沟通、微信
																																		沟通、拜访客户、来访客户等，需填写客户信息登记表，以待
																																		持续跟进；

⑥每日工作数据留档：Call数据纸质单标准姓名日期、拜访及到访客户水印拍照，
																																		由负责人留存，可起到日常监督及预防日后客户分歧；

营销岗位职责：

策划岗位职责：

①市场调研：调研内容如上，对调研结果进行分析，优化招商策略，全员培训讲解；

②佣金及绩效考核管理：核对招商人员的日常工作数据，进行评比与奖罚分配；

③营销/招商策略的撰写：以调研结果、项目情况、行业动态为依据，撰写营销策略
																																						方案，指导招商方向，后期复盘汇总调整；

④制定培训方案：培训内容的撰写及讲解（培训内容如上），设置考题，
																											检验招商人员的学习成果，提出奖罚依据；

⑤拓展渠道资源：对调研的项目、人员等，发展渠道资源，持续跟进，签约可获佣金；

⑥对一户一价、折扣优惠、房源销控与变动，需严格执行公司标准，做好数据统计及把
控，已销房源、预计退租房源时间节点等信息，需及时反馈招商全员，做好房源统筹；

①项目文案与平面设计、物料制作、推广活动的方案制定与实施（行业展会、会议、项
目内的推广活动等）；

②媒体资源的拓展、整合、统筹、品牌推广及维护；

③制定年度费用预算，汇总招商支出，最后形成费效比数据；

④参与调研报告的撰写，以策划角度完善报告；

企服岗位职责：

①客户签约合同的录入与档案管理；

②为客户代办工商注册手续、入住手续、金融、技术等需内部外部协调事项；

③协助营销经理对招商日常数据的统计工作；

④催促招商人员及时沟通客户回款、资料收集等重要事项的告知及提醒；

Call客：通过企查查筛选客户信息，如：企业类型、注册年限、所在区域等，
												拨打电话初步筛选客户，对有意向企业加微，发项目信息，保持客户粘性，
												跟进至后期拜访客户；

1

拜访客户：通过前期电话筛选，前往意向企业拜访（可携带伴手礼），
																了解客户需求，深度沟通项目优势，邀约企业到访详细了解项目
															（需多次制造拜访或到访条件，直至成交）；

2

行业协会：加入行业协会，在协会活动中参加路演环节展示项目，邀约协会成员
																走访项目，为行业会议可提供会议场地达到与参会企业深度交流
														（有费用支持：	入会费、路演费、赞助礼品费等）；

4

渠道招商：联络市内及其它省份专业产业园区、孵化器等招商人员，发展渠道经理人，
																	佣金丰厚；7

专业展会：可独立参展或入驻企业联合参展，增加项目曝光同时可显示项目实力
														（联合参展可做定制展台，划分入住企业独立区域，分摊参展成本）；

5

线上/线下宣传：产业园区投放广告、58同城、项目楼体广告、微信/朋友圈、
																									短信投放、	行业媒体软文或视频宣传、DM单直邮等；6

政企合作：联络工信局、商务局、民营局、工商联等政府部门，参与政府商务活动，
																	或邀请政府部门来项目做政策宣讲等，增加企业背书；3

招商微信群：各区域内，产业招商人员都会有不同的产业招商资源群，大家互通有无，
																				加入群聊发送项目信息，扩大项目曝光度，吸引渠道人员；8

老带新：已入住企业或研发单位推荐入住，客户的推荐比招商人员说再多都管用，
														对推荐成功的老客户，减免适当租金，回馈企业；9

金融机构合作：与银行、投资机构等金融单位形成生态合作，金融机构后期可为
																								入住企业提供金融支持，项目可从金融机构获取客户信息，金融
																								单位引荐或自主联系，增加企业背书；

11

龙头企业合作：与龙头企业建立生态合作，做好入住客户与龙头企业的平台，
																								入住企业优先	取得与龙头企业的合作资格；10


