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浩德控股集团
物业与地产大营销协同思路汇报
（伊河湾项目）
1、 物业与营销协同的目的与意义
1. 浩德物业
· 员工增收：物业公司200+人团队，基层员工为主，文化水平不高，收入低，缺少增收路径
· 公司增收：通过介绍来访成交，佣金分配，实现物业公司创收，提升经营利润
· 提升业主满意度+增加客户粘性：以成交为任务目标导向，倒逼物业团队主动巩固加强业主粘性，提升业主口碑和满意度
2. 浩德地产
· 保增量：伊河湾，开元壹号等可销项目，通过物业协同，保销售增量
· 保目标：物业与营销协同，形成模式，2023年销售目标达成
3. 协同意义
· 以物业现有228人为基数，以正向激励为引力，保障物业体系大兵团式营销联动
· 物业公司实现全员营销，在大营销协同式大兵团作战模式下，形成浩德营销新战队
· 加强物业团队与营销团队的配合，协同，共同提升服务水平
· 物业公司成交量提升，降低渠道分销支出，实现地产营销费用控制，降本增效
2、 营销协同思路
物业公司目前1200万全员营销任务下放分解至各经理，人员占80%的基层员工未能全员调动起来。

1. 营销协同说明
根据物业公司员工实际情况，促进来访为主，鼓励成交
此方案成交金额和成交套数，与全员营销1200万任务不冲突，不得重复计算，不得累加。
2. 营销协同内容
· 来访成交  结对模式
各项目部楼宇管家与在销项目置业顾问根据人数，结成“一对一”或“二对一”组合，楼宇管家负责推荐业主来访，置业顾问负责接待，形成“楼宇管家+置业顾问”结对，来访要求：
考核来访，按8组来访/楼管/周的任务要求，如：
物业公司开元壹号社区，16个楼管，按照8组来访/周计，楼管负责任务进一步下放分解，确保月度30组来访任务，完成来访任务，按照20元/组来访奖励（完成30组来访后，＞30组的来访，按30元/组奖励，客户在售房部/展厅停留时间≥30分钟）。
· 来访成交界定
2023年5月3日开始，凡楼管报备或带访的业主，楼管报备的该业主推荐来访成交，计入物业公司的销售业绩。
2023年5月3日之前，无论是否楼管带访/报备的业主，置业顾问维护的业主成交，按置业顾问老业主推荐成交，按照正常全员营销政策执行。
业主未通过物业同事报备，通过浩客通或现场带访，老带新推介其他客户成交，按照老带新计，不再计入物业公司的销售。
· 周沟通会机制
每周物业公司与在销项目组织周例会，以伊河湾为例，暂定每周四下午14:30—15:30协同周例会
会议内容：
1. 营销团队给物业团队，培训分享最新销售政策和活动政策
2. 物业楼管分享物业抗性因素，共同组织销售说辞
3. 优秀楼管的维护业主和拉访成交的经验分享
4. 当周/当月带访/成交冠亚季军现场奖励

· 考核方式
精神奖励+物质奖励
· 奖惩措施
	奖励方向
	奖励方式

	精神激励
	1.完成任务，优先有评优评先资格
2.团队内完成住宅成交金额最高者（年度），可获得晋升资质
3.当月完成来访任务最高楼管，奖励楼管及家属（总人数不超5人）与项目总经理共进午餐

	物质激励
	1.月度来访任务30组以内（含），奖励20元/组，未完成月度30组来访任务，按完成比例，结算月度来访奖励金额 
2.超出月度任务30组以外来访，如：从第31组来访开始，超出部分奖励30元/组
3.推荐来访成交后，按照集团全员营销政策奖励（参考各个项目的奖励标准）
4所有楼管均完成来访任务，当月住宅总成交量≥10套，奖励物业公司20000元，由物业公司总经理负责奖金分配

	处罚机制
	来访任务，未完成，当周未完成人员的休息日取消


浩德控股集团有限公司
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