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品牌代理发展执行线路图

机构名称：                                                      品牌代理：

一、组建团队

职能 选拔方式 人数 完成时间 责任人 检视标准

发展
团队

【内部选拔】

【外部聘请】

1. 销售意识强；

2. 语言组织能力强；

3. 亲和力较强；

4. 性格外向，具备幼教经验；

5. 人员全部到位，并针对项目内容

完成培训。

二、项目准备

职能 收集渠道 区域 完成周期 责任人 检视标准

收集
数据

1. 收集到乡镇园长或投资人联系方式；

2. 确定园所位置；

3. 核实准确数据；

4. 将情况与总部发展支持对接并确认

完毕。

三、制定发展目标

步骤 发展会时间 参会人数 价格 责任人 检视标准

目标
1. 确定时间；

2. 价格已经调研，客户可以接受。
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四、初期沟通

步骤 方式 区域 完成周期 责任人 检视标准

初期
沟通

电话沟通

1. 所有数据以及沟通完毕；

2. 准确了解园所发展情况以及核心问题；

3. 确定意向客户与非意向客户；

4. 将未成交客户邀约至发展会，并确

定参加；

5. 所有数据与客户信息已反馈至总部

发展讲师。

入园拜访

五、发展会筹备

步骤 事项 完成时间 责任人 检视标准

会前
准备

客户信

息汇总

1. 确定到场人数；

2. 确定发展人员已熟悉参会园长的个人情况

及园所问题。

人员分工

1. 各岗位专人负责；

2. 会议进行至少 3 次以上流程演练；

3. 人员情况与发展讲师对接完毕。

物资准备

1. 所有物资准备齐全；

2. 所有物资已经到达发展会现场；

3. 所有物资已经经过准确调试并无任何问题；

4. 准备情况已于发展讲师确认完毕！

六、发展会实施

步骤 事项 完成时间 责任人 检视标准

发展会
实施

定向会 07:30-07:45

1. 全员参与、确定本次会议定向词；  

2. 提升团队精神状态、保证会议质量；    

3. 保证会场全部人员岗位定位精准。

场外接待 07:45-09:00

1. 场外大厅或通道安排不得低于 2-4 人； 

2. 微笑服务、统一着装； 

3. 指引至下一接待点。
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步骤 事项 完成时间 责任人 检视标准

发展会
实施

签到 07:45-09:00

1. 签到每个岗位不得低于 1 人； 

2. 客户信息统计完整、无失误； 

3. 将签到后的园长引领至下一接待点。

场内引领 07:45-09:00

1. 场内引领不得低于 2 人； 

2. 座位无错乱； 

3. 根据客户意向程度进行合理分类。

会前

播放音乐

及宣传视频

07:45-09:00

1. 音控不得低于 1 人； 

2. 熟悉所有视频音频位置； 

3. 熟悉会场所有音乐、视频节点； 

4. 熟悉音控设施使用。

电话确认

位置调整
08:00-08:45

1. 所有发展人员确定客户精准到场时间； 

2. 了解自身负责园长未到场原因； 

3. 根据人数将意向客户座位向前调整。

主持人开场 09:00-09:15

1. 主持至少安排 1 人； 

2. 主持着装规范； 

3. 主持话语流利、主持稿顺畅； 

4. 主持状态积极活跃； 

5. 控场能力较强。

上午

课程开始
09:15-12:00

1. 讲师总部直接委派； 

2. 所有现场人员积极呼应讲师授课。

午休用餐 12:00-13:00

1. 所有发展人员与园长同桌同餐； 

2. 了解客户当前幼儿园所有问题； 

3. 与意向客户讲解沟通 Yojo 项目价值。

主持人开场 13:00-13:15

1. 主持氛围活跃； 

2. 控场能力强； 

3. 销售意识强。

下午

课程开始
13:15-15:15

1. 积极配合总部讲师互动；

2. 发展人员主动与本组所有客户沟通项

目价值；

3. 引领园长办理签约手续。

团队展示 15:15-16:00

1. 确定团队展示方式，人数 10 人以上；

2. 确定品牌代理发言讲稿，并熟悉讲稿；

3. 确定已加盟园所代表的分享方式。
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步骤 事项 完成时间 责任人 检视标准

发展会
实施

报价 16:00-16:10

1. 财务人员至少安排 2 位，并且此环节

已经到位；

2. 会议价格已经市场调研，参会人员可

接受；

3. 会场优惠仅在此环节可透露。

谈单 16:10-16:30

1. 所有人状态、积极主动引领客户办理

成交手续；

2. 对于项目价值坚定不移并潜移默化转

换至园长；

3. 对于项目价值阐述清晰明了；

4. 相互借力，相互帮助塑造价值；

5. 不错过任何参会客户。

签约流程 16:30-17:00

1. 签约先收取费用而后签约合同；

2. 讲解合同速度流利；

3. 签约及时，不得拖延；

4. 签约后及时欢送园长。

七、实施跟踪

步骤 客户类型 完成时间 责任人 标准

实施
跟踪

已成交客户 1-7 天
1. 发送会后回访信息；

2. 进行入园服务指导；

3. 通知特训营相关事宜；

4. 塑造 Yojo 项目价值；

5. 持续跟踪未成交客户；

备注：未成交客户只能参加部分培训。

未成交客户 1-7 天

所有内容确认后请 Yojo 品牌代理人确认签字，并一式两份，此内容作为总部发展讲师

指导检查工作重要标准。

品牌代理签字 :                                             总部讲师签字：

	                                                                                                                        年      月     日


