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适用

经销商老板 · 店长
销售 · 设计 · 运营

门店带训实用版 V6.0

配套表单 5 张

STREAM

好引流

不是只做线上推广，而是把所有能接触目标客户

的渠道组织起来。

找到客户出现的渠道与合作入口

让线上线下线索统一进入门店

听得懂 · 练得会 · 回店就能做



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

这堂课怎么学，学完怎么用
请拿出本店最近一次引流活动、一条已发布内容和渠道数据。我们先选渠道，再定预算和承接动作。
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01 先说清今天要解决什么 先把门店现在卡在哪里、今天练到什么程度说清楚

02 我先做一遍 我先用一个真实场景完整做一遍

03 大家动手练一遍 三人一组：一人做、一人当客户、一人帮忙找问题

04 把结果记下来 先看范例，再把本店一条真实工作记录进去

05 一周后看结果 写清谁来做、做多少、哪天检查；没做完怎么补

方法说到这里。接下来直接进门店场景，边讲边练。



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

先明确输入、动作和完成标准
先说清开始前要准备什么、由谁完成、完成后进入哪一步。
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本模块的完成标准

门店建立线上、线下与合作渠道组合，知

道客资从哪里来、由谁承接、有没有到

店。

开始前需要准备的资料
准备客户来源、楼盘与小区名单、合作资源、内

容素材、预算和目标。

本模块完成后，下一步是
新增咨询当天进入客资表，写清来源、需求、负

责人和首次联系时间。



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

谁负责，完成到什么程度
先定负责人、交付结果和检查时间，课后按记录验收。
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岗位分工

店长 确定月度主题、目标、预算和负责人

引流负责人 组织渠道、活动、投放与现场收资

销售/设计 提供方案体验并完成预约承接

老板 审批合作、样板间和预算，周看投入产出

现场完成标准

01 能根据本地客源确定1个主渠道、2个辅助渠道

02 能从小区、新楼盘、二手房、旧改、样板间和异业中选择项目

03 能分别核算线上投放与线下合作的客资成本

04 能把各渠道咨询完整转入客资表

店长以后就看这几项：有效客资 · 单客资成本 · 到店率 · 渠道成交产值



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

每周先看“好风景全渠道内容雷达”，再决定拍什么
总部先把各平台值得跟进的热点、客户问题和案例筛一遍，门店再从中挑适合自己的题材。
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这项工作如何衔接 本模块负责什么

每周先看什么 7S网站发布的适用平台建议，以及自然测试后表现较好的内容

门店接着怎么做 判断客户在哪个平台、什么范围内更容易被触达

什么时候投 自然内容已经讲清问题、证据和留资动作后再小额测试

结果如何进入下一步 新增咨询当天进入客资表；花费、预约和成交结果进入渠道复盘。

现在从清单里挑一个题材：本店有东西可拍、有人来做，还能给客户一个清楚的下一步。



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

门店每天、每周怎么做引流
每天把当天的事做完；每周看结果；每月只调整真正影响生意的做法。
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什么时候 要做的事

每日 更新各渠道新增、首联、预约；异常线索当天升级

每周 对比客资成本、到店率、量房率；停掉最差动作

每月 保留2—3个主渠道，明确下月预算和退出条件



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

一次引流活动，照着这几步做
人少可以一人兼多岗，但下面的顺序不要省。
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01 定目标 明确本月客资、到店和成交目标

02 选渠道 从线上、小区、楼盘、二手房、旧改、样板间和异业中选择

03 做钩子 设计低门槛、强相关、可兑现的行动理由

04 办活动 按清单预热、邀约、现场、收资、复盘

05 转客资 当天录入来源、需求、负责人和下一步

06 算效率 比较成本、到店和成交，保留有效渠道



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

先看三种门店能照着拍的内容，再选一个本周测试
只看门店能执行的动作：渠道、内容、预算、承接和复盘。
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案例 1 到店短视频｜先讲清客户为什么来 用真实门店、体验和到店理由，帮助同城客户快速判断值不值得

来。

门店动作：一条视频只讲一个到店理由和一

个预约入口

▶ 看抖音参考  ↗ 直接打开案例视频 · 约2分钟

案例 2 旧改吴工团队｜真人讲现场问题 不拍大片，真人站在旧改现场讲一个问题、一个判断和下一步。 门店动作：店长、设计师或安装人员讲一个

真实问题

▶ 看抖音参考  ↗ 直接打开案例视频 · 00:55

案例 3 萝萝小窝｜真实居住故事 用普通家庭、真实预算和改造结果讲故事，比单纯促销更容易让

客户代入。

门店动作：用客户场景讲改造前后，不先讲

品牌口号

▶ 看抖音参考  ↗ 直接打开案例视频 · 02:41

现场练习：选一种方式，换成本店真实客群、内容和承接入口，当场完成测试计划。

https://www.douyin.com/video/7655597330808229120
https://www.douyin.com/video/7655597330808229120
https://www.douyin.com/video/7655597330808229120
https://www.douyin.com/video/7655597330808229120
https://www.douyin.com/video/7600342340057828643
https://www.douyin.com/video/7600342340057828643
https://www.douyin.com/video/7600342340057828643
https://www.douyin.com/video/7600342340057828643
https://www.douyin.com/video/7598477490802347941
https://www.douyin.com/video/7598477490802347941
https://www.douyin.com/video/7598477490802347941
https://www.douyin.com/video/7598477490802347941


7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

案例图示：旧改小区诊断日，怎样把热闹变成量尺机会
从报名、诊断到量尺，每一步都要有人负责并留下记录。

HIVISION  ·  7S  ·  09

门店场景

门店在房龄10年以上小
区做“旧房客厅诊断日”

这一页，我们只解决一个问

题：

本页练习如何把活动报名推进

到上门诊断或量尺。

01

定名单

明确小区、户型、主推痛点与

人数目标

02

收报名

报名登记人填写客户所在小区

和联系方式

03

上门诊断

按动线、收纳、适老问题完成

记录

04

约量尺

现场确认下一步、责任人和日

期

请把本次处理结果记

录到对应表单：

打开 F07 旧改上门诊断表  → ▶ 直接看旧房诊断案例

看完案例后，用本店一个成熟小区写出报名钩子、诊断问题和预约动作。 打开 F07 旧改上门诊断表  →

file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
https://www.douyin.com/video/7527561325233442089
https://www.douyin.com/video/7527561325233442089
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx


7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

同城内容要让客户觉得：这就是我家的问题
视频和海报先说空间、家庭或旧改痛点，再出现产品与预约入口。
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01｜客厅痛点

用“3米客厅怎么放”代替“新品到店”

02｜睡眠痛点

用“起床腰酸、睡感不合适”引出体验

03｜预算入口

在结尾只留一个动作：发户型、问预算或约试坐

现场演练：每人选一张本店素材，写清目标客户、主渠道和唯一留资入口。

先不评价画面是否好看；先确认客户问题、门店回应和下一步是否清楚。



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

同城获客素材：先讲客户问题，再出现产品
围绕空间、睡眠、旧改或预算问题，让客户愿意点开并咨询。
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先说明这条素材要吸引谁，再确认客户通过什么入口留下信息。

01｜标题怎么写

城市/小区类型 + 一个具体生活问题

02｜画面怎么拍

先拍痛点或体验，再给产品和方案

03｜承接怎么做

只留一个入口：发户型、约体验或约上门诊断

现场演练：用本店一张真实素材，按右侧三步完成渠道适配，并把预算、入口和承接人写入表单。

不用背统一话术。每个人讲清目标客户、触达理由和唯一留资入口。



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

线上渠道怎么选：先看客户在哪个平台，再决定怎么做
线上平台只是全渠道获客的一部分；先做完整，再与小区、楼盘、二手房和旧改渠道配合。
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抖音 想扩大同城曝光、获取主动咨询

适合：新品体验、直播、旧改、活动；先用自然内容验

证再考虑投放

打开官方入口 / 操作指引  ↗

小红书 装修前找灵感、比风格与预算

适合：两厅搭配、户型方案、床垫/沙发怎么选；要图文
清楚、关键词本地化

打开官方入口 / 操作指引  ↗

大众点

评/美团
已在附近搜索、对比门店与评价

适合：门店到访、口碑建立、活动信息；先把门店信息

和图片做完整

打开官方入口 / 操作指引  ↗

高德地图 明确要来店、导航和停车

适合：商场店、沿街店、郊区店；先完成认领和导航信

息核验

打开官方入口 / 操作指引  ↗

视频号/
社群

老客及熟人圈层扩散

适合：门店直播、老客日、转介绍活动；靠频率和关系

承接

打开官方入口 / 操作指引  ↗

线下渠道

联动
楼盘、小区、二手房、旧改和异业

触达
适合：样板间、社区活动、经纪人合作和上门诊断；全

部线索统一登记

打开官方入口 / 操作指引  ↗

选择原则：线上负责看见、搜索和信任；线下负责集中触达与合作转介；最终统一进入客资表。

让店长写下本店未来30天只做的两个主渠道，以及每个渠道的负责人和承接动作。 打开 F05  →

https://business.douyin.com/site/brand
https://business.douyin.com/site/brand
https://business.douyin.com/site/brand
https://business.douyin.com/site/brand
https://pro.xiaohongshu.com/
https://pro.xiaohongshu.com/
https://pro.xiaohongshu.com/
https://pro.xiaohongshu.com/
https://e.dianping.com/poi/bpc/dp/settle-index?lastPage=0
https://e.dianping.com/poi/bpc/dp/settle-index?lastPage=0
https://e.dianping.com/poi/bpc/dp/settle-index?lastPage=0
https://e.dianping.com/poi/bpc/dp/settle-index?lastPage=0
https://b.amap.com/
https://b.amap.com/
https://b.amap.com/
https://b.amap.com/
https://channels.weixin.qq.com/
https://channels.weixin.qq.com/
https://channels.weixin.qq.com/
https://channels.weixin.qq.com/
https://www.hivision.cn/
https://www.hivision.cn/
https://www.hivision.cn/
https://www.hivision.cn/
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx


7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

从客户看见内容到门店安排下一步，四个环节都要留下记录
不要把客户留在评论区、平台后台或员工个人手机。
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01

客户看见

内容/地图/点评/活动

记录渠道与内容/活动来源

02

客户行动

私信、电话、导航、扫码

10分钟内有人回应

03

进入主表

F09一客一号

写需求、预算/阶段、负责人

04

约下一步

到店、试坐、量尺或回访

负责人填写联系日期和下一步安排

现在抽查：随机抽一条抖音/点评/地图/活动客资，能否在表里找到来源、负责人、下一步和时间？

把本店所有入口列出来，每个入口指定一名负责人。先解决回复慢、记录散的问题，再考虑增加投放。 打开 F09  →

file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx


7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

要上线平台？直接打开对应入驻指引
前三个模块讲“为什么做、做什么”；六份手册讲“从哪里入驻、需要哪些材料、怎样验收”。
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01

抖音

内容曝光、企业入驻、门店承接

点击打开入驻指引  ↗

02

视频号

老客转发、直播、社群信任

点击打开入驻指引  ↗

03

小红书

装修灵感、户型和预算内容

点击打开入驻指引  ↗

04

美团/点评
搜索门店、评价、到店导航

点击打开入驻指引  ↗

05

高德地图

搜索、导航、停车与电话

点击打开入驻指引  ↗

06

微信承接

统一账号、首联、F09登记

点击打开入驻指引  ↗

建议顺序：先完成高德/点评的“客户找得到”，再做抖音/视频号/小红书的“客户看得见”，最后统一进微信和F09表承接。

今天不演示所有App；根据门店当周主渠道，点击打开一本手册，请按小组照着手机完成上线并现场验收。 打开 F05 渠道获客计划  →

file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/01-%E6%8A%96%E9%9F%B3%E9%97%A8%E5%BA%97%E4%B8%8E%E4%BC%81%E4%B8%9A%E5%8F%B7-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/01-%E6%8A%96%E9%9F%B3%E9%97%A8%E5%BA%97%E4%B8%8E%E4%BC%81%E4%B8%9A%E5%8F%B7-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/02-%E8%A7%86%E9%A2%91%E5%8F%B7-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/02-%E8%A7%86%E9%A2%91%E5%8F%B7-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/03-%E5%B0%8F%E7%BA%A2%E4%B9%A6%E4%B8%93%E4%B8%9A%E5%8F%B7-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/03-%E5%B0%8F%E7%BA%A2%E4%B9%A6%E4%B8%93%E4%B8%9A%E5%8F%B7-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/04-%E7%BE%8E%E5%9B%A2%E4%B8%8E%E5%A4%A7%E4%BC%97%E7%82%B9%E8%AF%84%E9%97%A8%E5%BA%97-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/04-%E7%BE%8E%E5%9B%A2%E4%B8%8E%E5%A4%A7%E4%BC%97%E7%82%B9%E8%AF%84%E9%97%A8%E5%BA%97-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/05-%E9%AB%98%E5%BE%B7%E5%9C%B0%E5%9B%BE%E9%97%A8%E5%BA%97%E6%A0%87%E6%B3%A8-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/05-%E9%AB%98%E5%BE%B7%E5%9C%B0%E5%9B%BE%E9%97%A8%E5%BA%97%E6%A0%87%E6%B3%A8-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/06-%E5%BE%AE%E4%BF%A1%E7%A7%81%E5%9F%9F%E4%B8%8E%E4%BC%81%E4%B8%9A%E5%BE%AE%E4%BF%A1%E6%89%BF%E6%8E%A5-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/05-%E5%85%AD%E5%A4%A7%E6%B8%A0%E9%81%93%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8C/06-%E5%BE%AE%E4%BF%A1%E7%A7%81%E5%9F%9F%E4%B8%8E%E4%BC%81%E4%B8%9A%E5%BE%AE%E4%BF%A1%E6%89%BF%E6%8E%A5-%E5%AE%8C%E6%95%B4%E8%A7%86%E8%A7%89%E8%BF%90%E8%90%A5%E6%89%8B%E5%86%8CV12.pdf
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx


7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

三个投放参考：先学会小范围测试
先按平台最新规则确认入口，再从一条内容、一个范围和一个承接人开始小额测试。
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到店短视频先帮客户决策 ▶ 点击观看 01:46 · 抖音来客案
例

容易触达的点： 素材先解决顾客为什么来，再讨论是否放大同城流量

本店动作 本店先选一条已有真实咨询的内容，小额测试3天再看有效客资

门店经营分怎么补 ▶ 点击观看 02:06 · 抖音来客案
例

容易触达的点： 先检查基础盘和经营动作，避免门店页没做好就急着抢量

本店动作 按视频思路只选本店一个卡点，本周补完并验收

体验店到店活动怎么讲 ▶ 点击观看 竖屏案例 · 明确到店
理由

容易触达的点： 说清门店有什么、活动时间、客户到店能得到什么和最后行动

本店动作 改成本店周末活动，写出一个到店理由和一个预约入口

其他平台延伸检索： 抖音/小红书检索：城市名 + 旧房改造 + 客厅、城市名 + 小区 + 焕新；视频号检索：本地家居探店

现在完成：选一个样本，写出好风景版的标题、第一镜头和最后一句行动指令。

先看短片，再写出自己的三句：标题、第一镜头、行动指令；不允许直接抄产品、品牌或承诺。

https://jingxuan.douyin.com/m/video/7655597330808229120
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7655597330808229120
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7634479531444718874
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7634479531444718874
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7632556072628145434
https://jingxuan.douyin.com/m/video/7632556072628145434


7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

同城引流先让客户看见“我家也能这样”
好风景官方产品/空间素材，用于现场练习；实际讲解以当期产品与价格文件为准。
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内容标题先写家庭、空间或问题，再展示

产品：例如“3米客厅怎么放功能沙发”“爸
妈家客厅怎么更好坐”。

练习：把门店所在城市、小区类型和一个两厅痛点写进标

题。

先说客户最关心什么，再拿店里的真实样品完整讲一遍。
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门店实战课

先看全四类获客入口，再确定门店主攻渠道
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线上与本地生活

短视频、直播、地图、点评、社群和小额投

放

新楼盘与样板间 房开合作、物业合作、业主样板与集中交付

二手房与旧改 经纪人转介、二手房客户、社区旧改与个人旧改

小区与异业合作 成熟小区、老客户、装修家电、社区服务与联合活动



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

每家门店按自身能力确定“1主2辅”
主平台承担持续获客，辅助平台承担搜索、信任或私域承接。
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门店现有优势 建议主平台 建议辅助平台 先发布什么

老板/店员愿意真人出镜 抖音或快手 视频号+朋友圈 客户问题、产品体验、真实过程

设计师强、案例图多 小红书 视频号+地图 户型、配色、方案、前后对比

老客户和社群基础强 视频号/朋友圈 社群+地图 交付案例、服务、活动、转介绍

新店、人员少、拍剪弱 地图/本地生活 视频号+朋友圈 门店信息、服务范围、真实案例

直播和活动能力强 抖音或视频号直播 快手+社群 直播预约、活动预热、现场回顾

旧改上门服务能力强 抖音/小红书 地图+小区社群 旧改诊断、避坑、保留/换新方案



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

选择渠道时依次判断五件事
平台热不热不是第一标准，门店能否持续做、能否承接才是。
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01 客户 目标客户在哪里主动看、搜索或交流

02 内容 门店手里是视频、图片、真人、案例、位置还是活动资源

03 阶段 内容要负责认知、搜索、信任、咨询还是预约成交

04 承接 评论私信谁回复、多久回复、下一步如何进入客资表

05 成本 核算人员时间、拍剪、投放和活动成本，再决定主次

06 结果 以有效客资、到店和成交判断去留，不只看粉丝和播放

现场完成后，把结果和下一步写入对应表单。 打开 F05 渠道获客计划  →

file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx
file:///ppt/04-%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E5%8D%95/%E6%8C%89%E6%A8%A1%E5%9D%97%E6%8B%86%E5%88%86%E8%A1%A8%E5%8D%95/02-%E5%A5%BD%E5%BC%95%E6%B5%81%E6%A8%A1%E5%9D%97-%E8%BD%BB%E9%87%8F%E6%89%A7%E8%A1%8C%E8%A1%A8%E4%B8%8E%E5%A1%AB%E5%86%99%E8%8C%83%E4%BE%8B-V5.4.xlsx


7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

同一内容在不同平台，要看不同的有效结果
先自然发布验证，再对已产生有效咨询的素材做小额同城测试。
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渠道 先看什么 有效信号 下一步

抖音/快手 本地播放、停留、评论私信 出现具体小区、户型和需求咨询 优化钩子后小额测试同城人群

视频号 转发、私信、直播预约 员工/老客愿意转发并带来咨询 联动朋友圈、社群和一对一跟进

小红书 搜索进入、收藏、私信 客户询问户型、预算、材质或到店 做同关键词系列，补充案例证据

地图/本地生活 电话、导航、收藏、评价 客户明确说通过地图找到门店 持续更新门店信息和真实案例

朋友圈/社群 回复、预约、转介绍 客户主动问活动、产品或服务 一对一承接，避免在群内反复追问
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门店实战课

先画全渠道客源地图，再决定人力和预算放哪里
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渠道 客户在哪里 进入方式 优先判断

线上平台 内容/直播/地图/点评 私信/电话/导航/表单 可持续

新楼盘 房开/物业/交付现场 样板间+交付活动 集中需求

社区旧改 社区/独立旧改/老客户 诊断+局改+转介绍 信任优先

二手房渠道 中介/经纪人/交易服务 转介+交房服务+联合活动 交易节点



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

客户愿意参与的引流入口，通常具备四个条件
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低门槛

客户愿意先迈一步，不急着买

强相关 直接解决户型、旧房、预算或搭配问题

可兑现 门店有人员和时间完成服务

能筛选 客户领取时留下小区、户型和需求
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门店实战课

同城引流按“拍—剪—投—转”四步进行
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拍

拍本地问题和真实证据

剪 让信息短、清楚、有行动

投 只给已验证内容做小额同城测试

转 评论私信转微信/电话，再转预约
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门店实战课

小额投放先做三轮测试
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01 自然验证 自然发布后先看是否产生精准咨询

02 小额测试 用小预算测试同城人群和素材

03 放大有效 只增加有客资、有到店的素材预算

04 停止无效 连续测试无有效咨询就换题，不硬烧钱



7S GROWTH SYSTEM  /  好引流
门店实战课

旧改活动从上门诊断开始
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入口

免费/低价旧房基础诊断

诊断

动线、收纳、坐卧、照明、适老、家具状态

方案

保留/换新/局改三档建议

成交

定制+成品+软装按优先级组合
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门店实战课

旧改项目六步走

HIVISION  ·  7S  ·  26

01 收集 小区、房龄、面积、常住人口、主要问题

02 上门 拍照量尺，判断保留和更新

03 分级 微焕新/局部改/整家改善

04 提案 按先急后缓给三档预算

05 签约 明确拆旧、搬运、工期和责任边界

06 交付 记录前后对比，转为口碑内容
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门店实战课

新楼盘样板间分三种合作，负责人和回报不能混
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类型 适合场景 核心回报 关键控制

房开样板间 开发商营销/集中展示 项目背书+批量触达 合同、展示周期、产品归属与客户授权

物业样板间 物业运营/社区活动/集中交付 进场资格+业主触达 活动责任、客资授权、费用与效果复盘

业主样板间 业主自住房/真实交付 真实体验+邻里转化 折扣回报、开放次数与隐私授权
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门店实战课

负责人启动样板间合作前，先测算投入、目标和退出条件
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总投入

产品成本+安装+补贴+活动+人员

可触达人群

可预约业主数，不用群总人数虚报

回报目标

到访、量房、成交、内容素材

退出条件

时间、开放次数、产品归属和损耗责任
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门店实战课

一个小区社群按7天节奏运营
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01 第1天 群公告+身份说明+户型问题收集

02 第2天 发布一个本小区户型避坑

03 第3天 分享旧改/收纳案例

04 第4天 直播或户型小课堂

05 第5天 一对一诊断预约

06 第6—7天 到店/上门服务+群内答疑
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门店实战课

异业合作先交换客户价值，不直接交换名单
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共同客群 装修、家电、婚庆、物业、社区服务

共同权益 户型诊断、家电尺寸协同、搬家/保洁服务

共同活动 小型课堂、样板间开放、老客户日

共同复盘 各自获客、到店和成交清晰记录
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门店实战课

每月两场小活动，用同一张执行清单
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01 立项 主题、目标、客户、权益、预算、负责人

02 预热 内容、社群、老客户和电话邀约

03 现场 签到、需求采集、体验、方案、预约

04 追单 当晚分配，次日完成首轮跟进

05 复盘 算客资成本、到店率、成交和问题
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门店实战课

现场人员登记客户时，除联系方式外还要补齐五类跟进信息
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身份

姓名+电话/微信

位置

城市/小区/户型/面积

阶段

交房、装修、入住、旧改

需求

成品、定制、空间或服务

预算

区间即可，不强问精确数

下一步

到店、量房、方案或回访时间
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门店实战课

渠道复盘按成交效率排序
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看什么 公式 用途

单客资成本 投入÷有效客资 比较获客效率

到店成本 投入÷实际到店 识别虚假线索

成交成本 投入÷成交单数 决定是否持续

投入产出 成交毛利÷渠道投入 决定能否放大
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门店实战课

现在打开工具，完成一条可交接记录
先看填写范例，再用本店正在推进的客户、项目或任务完成一条记录。
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F05 渠道获客计划 打开  → F06 活动立项执行表 打开  →

F07 旧改上门诊断表 打开  → F08 样板间/社群项目表 打开  →

F39 一页问题复盘问题改善单 打开  →

为了让下一位同事能继续处理，记录中写清负责人、当前进度、下一步动作和完成日期。

请两位同事现场复述自己的记录；店长检查别人能否据此继续执行。
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门店实战课

现场演练：用本店真实业务完成一次
店长按照动作结果、记录完整性和责任人三个项目进行验收。
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01 钩子设计

为本地成熟小区设计一个旧改入口

02 活动推演

用30分钟完成一场小活动立项

03 渠道算账

根据投入、客资、到店和成交判断去留

每组演练结束后，讲师确认一项继续使用的做法和一项需要返工的动作。
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门店实战课

回店后7天执行安排
第7天由店长按结果验收；未完成项当场确定负责人和补做时间。
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01 第1天 画全渠道地图并选2个优先渠道

02 第2天 完成一个引流钩子和活动立项

03 第3—5天 完成预热、邀约和现场执行

04 第6天 全部客资录入并首轮跟进

05 第7天 按成本、到店和成交复盘

离场前写清负责人、每日动作、检查人和验收时间。


