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第一部分   陌拜原由  

 

 

 

第二部分   如何陌拜
  

  

第三部分   陌拜成果
        



我们为什么要去陌生拜访

NO.1
陌拜原由



无广告投入

(没有拿到规证,

无法做广告宣传)

2007年上半年
3-7月

香醍现状

无样板区

(样板区、销售中心于
8月12日建成)

新团队

(置业顾问全部为刚毕
业学生)

时间紧迫

(8月12日开放样板区，9

月9日正式开盘销售并达
成高标准的销售目标，
积客时间不足1月)

产品规划
四轮调整

(受国家政策限制，项
目规划数次调整，无
准确产品信息)



 

在这种现状下如何达成目标？



 搭建临时
销售处

 购买客户名单

 企业品牌推广引发
客户认知

数据库DM 直投

策划公关性事件

与代理公司合作

培养销售团队

找准客群需求

我
们
所
能
想
到
的
办
法

…………

…………

…………

…………

…………
…………
…………

…………
…………

…………
…………

…………

…………
…………
…………

搞定竞争对手
的销售人员

积累真实意向
客户

无
法
解
决
四
个
核
心
问
题 高效率的使用

营销经费



           所以我们决定，陌生拜访



全方位的锻炼新销售团队

达成四个目标 

通过1对1的沟通，深入了解
客户需求

深入挖掘潜在客户资源，
实现客户价值最大化

高效使用营销费用



NO.2
如何陌拜



  SITUATION         1

  SITUATION         2

  SITUATION         3

准备龙湖企业宣传手册、重庆产品宣传片、物业小故事
制作简易产品介绍PPT、资料等基本销售道具

根据前期产品定位锁定潜在客户集中分布区域及企业

在新浪、搜房、焦点等房地产核心网站的别墅业主论坛中
发布香醍漫步产品信息及咨询   

  SITUATION         4 1、所有来电咨询的客户一律邀请喝咖啡，进行小型路演
2、在潜在客户所在区域进行陌生拦截拜访
3、利用已有客户资源深入挖掘背后的潜在客户



 空港

  顺义

  望京

洋房

 望京科技园区餐厅内拦截访问

重点企业员工问卷调查

 写字楼内陌生访问

根据前期产品定位锁定客户集中分布区域

国贸

 金融街

东方新天地

别墅

  停车场拦截访问

重点企业拜访，组织联谊比赛

公司所有分供方宣讲

   机场区域拦截访问

………… …………
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