
昆明金茂国际新城项目 2019 年度渠道分销管理制度 

为全力做好金茂国际新城项目渠道营销工作，助力项目首开，创造一个和谐

的渠道带访环境，提供一个公平合理的机制，按时、按质、按量完成销售任务，

现就项目外部渠道团队管理制度制定如下： 

一、 报备审核标准及原则 

1、渠道商客户报备平台注册指引：明源云客是中国金茂合作渠道商

带客的唯一报备平台，一家公司仅可注册一个账号，注册方式为关注

微信公众号“金茂财富荟”，完成客户报备平台注册（关注公众号-我

要推荐-推荐客户-进入“我”的信息完成注册提交-后台审核）。 

2、渠道客户报备时间要求：渠道公司带访的客户需要提前 30 分钟在

明源云客报备，报备信息为:客户全号、客户姓名、备注中注明带访经

纪人姓名及客户预计到访时间，如报备时间未超过 30 分钟经纪人带

入场的，则直接判定客户为无效渠道客户。 

3、客户报备保护期：不设定客户报备保护期限，允许多家公司同时

报备一组客户，客户归属为首次将客户带入场的渠道公司。 

4、报备无效说明：如果渠道公司报备的客户是已在项目明源系统及

客户台账中的老客户，系统或人工会直接判定报备无效 

二、 客户到访审核标准及原则 

1、 渠道客户到访确认：客户于报备后规定时间内到达案场，由

按照判客人员进行询客。若为渠道客户，则引导至渠道公司

案场秘书处，由带访经纪人、接待置业顾问、甲方判客人员

共同填写《金茂国际新城项目渠道推荐客户登记表》，该表登



记完毕后带访经纪人扫描明源云客二维码，打印《带看确认

单》，移交渠道公司案场秘书处，渠道公司案场秘书每日

18：00 前将《金茂国际新城项目渠道推荐客户登记表》和对

应的《带看确认单》交至各审核人进行签字，签字完毕后原

件由交由甲方案场秘书归档。客户在规定的时间带入案场，

并完成以上各表单的签字流程，则判定为带访客户为有效渠

道带访。 

2、 渠道客户到访注意事项：渠道客户进门第一时间进行登记，

禁止先让置业顾问接待/先看样板房/先看沙盘/先看工地/先

看户型模型后登记行为，如若发现，均不予补登，且带访视

为无效；经纪人必须亲自陪同带访，只报备不亲自带访视为

无效带访（备注：A 渠道有报备，无亲自带访，B 渠道无报

备，有亲自带访情况下，A、B 渠道均视为无效上访）。 

3、 渠道带客上访保护期：经纪人带客上访保护期 15 天，保护期

内其他渠道带访均视为无效，保护期内无二次上访或成交

的，保护期过后其他渠道均可报备或带客上访。带客保护期

过后自行上访的客户，归属为自然上访客户（备注：超过带

客保护期后，需再次报备带访方可再获带客保护期 15 天。 

4、 客户带访时间要求：销售案场出现客户过多，我司置业顾问

及代理公司置业顾问不能同时满足其客户服务时，合作公司

需配合做好服务工作；每天正常上班时间进行客户带访，甲

方判客人员下班时间段，不能进行客户带访。（如有特殊情



况，需提前跟渠道负责人沟通允许后，且报备时间必须早于

当天下午 18 点，上访时需提供报备照片、上访小视频、水印

相机照（包括置业顾问、经纪人、客户三者缺一不可），最

后，填写《金茂国际新城项目渠道推荐客户登记表》和扫描

打印《带看确认单》，于第二天早上由渠道案场秘书交到后

台）。 

5、 渠道公司带看客户交接及确认流程图： 

 

三、 风险把控 

1、 判定归属：本公司对渠道公司所有判客归属有绝对判客权。 

1.1 如经纪人对甲方后台判定的客户归属存在疑义，两天内主动向后

台提供相关判定依据；过程中后台所提供判定凭证及依据资料仅能查

阅，不可拍照、资料留存（过期不核，按首次判定结果为准）； 

1.2 渠道客户以直系亲属购房的鉴定标准：通过不同渠道拓展的客户，

第一步：报备

•渠道公司提前30分钟报备，判客人员及案场秘书通过系统核查，确定该
组客户是否有效，将结果反馈至工作群里。

第二步：带访

•在规定的时间，经纪人陪同客户到访，经判客人员辨客后，将客户交接
给接待置业顾问，带访经纪人至渠道公司秘书处填写《金茂国际新城项
目渠道推荐客户登记表》。

第三步：打印

《带看确认单》

•置业顾问接待客户时，由经纪人打印《带看确认单》，交由渠道公司案
场秘书处，渠道公司案场秘书待置业顾问接待完毕后，开始走签字程序。

第四步：送客

•带访经纪人可全程陪同带访客户，在置业顾问讲解过程中不允许与客户
交流搭讪，在不影响置业顾问接待的情况下可进行旁听，客户接待完毕
后将负责将客户送走。



若通过直系亲属姓名购买物业的情况，若能证明到访人员及买受人的

直系亲属关系，则成交渠道归属为同一渠道，提成按照公司相关制度

执行。（备注：为不影响客户满意度，原则上证明直系亲属的标准以

户口本为准，如遇特殊情况直系亲属的户口未在同一个户口本上，通

过其他关联证明，符合逻辑即可）； 

1.3 金茂老业主以及金茂员工不属于渠道推荐范围，无法获取佣金；

1.4 撞单处理： 若双方均满足有效报备的情况下，归属有效到访一方；

若双方均满足有效到访的情况下，归属先到访一方；已成交客户，争

议需在客户签约后 24 小时内提出，且此客户成交日期需在其到访保

护期内，由案场渠道负责人进行判别归属。 

1.5 正常撞单，则按以上规则判定，提供假证据，恶意铲单、撩客，

诱导客户换姓名换号码认购或以返费等非正常手段竞争的，除此业绩

不予确认，扣发 10 万元/次，情节严重的（不配合开发商核实真实情

况、与客户串通等）直接解除合同并扣除所有未付渠道费。 

     2、到访不规范行为 

2.1 客户到访案场后，置业顾问接待客户过程中，经纪人可以旁听，

不能对客户进行项目讲解，不能打断置业顾问对客户进行项目讲解，

在置业顾问算价格同时，不能恶意诱导客户，从而左右、影响客户做

出决定，一经发现，将处经纪公司 5000 元/次罚款； 

2.2 经纪人无正在接待的客户，不能在售楼部滞留（等待预约上访客

户，需提前跟案场管理人员报备，在指定区域内等待），一经发现，

将处经纪公司 2000 元/次罚款； 



2.3 经纪人在客户拓展过程中，所有输出内容需与案场销售口径保持

一致，不能以低价或额外高优惠措施骗取客户上访，一经发现，将处

经纪公司 10000 元/次罚款， 

2.4 经纪人不得在工作区域上网、玩手机，同时保持工作环境整洁干

净，工作台上不得乱放与工作无关的东西，一经发现，将处经纪公司

2000 元/次罚款； 

2.5 销售大厅、通往样板房及样板房区域不得出现经纪人聚众聊天、

打闹、吃零食、抽烟、睡觉、用餐等不符合售楼部管理规范行为，客

户洽谈区座椅上不得放包、衣服等一切私人物品，一经发现，将处经

纪公司 2000 元/次罚款； 

2.6 工作期间经纪人日常工作时需佩戴工作牌，着正装，经纪人不得

在销售现场与客户发生争执、辱骂、打架等行为，一经发现，将对经

纪人所属公司按 100000 元/次进行处罚，开除涉事经纪人并冻结经纪

人所属公司当月所有销售业绩。 

2.7 上述所有不规范行为但凡被我公司第三方监测机构拍到影响本项

目客户满意度评分的，在原规定处罚基础上将对经纪人所属公司加罚

10000 元/次。 

3、售楼部恶意洗客行为 

3.1 私下与客户沟通，给客户返利意图诱导客户改变原判定渠道归属

行为，一经发现，按 100000 元/次的罚款，出现第二次情况则立即终

止与该公司合作。（如：自然上访客户因此变更为渠道上访客户），发

现置业顾问倒卖自然上访客户，该置业顾问所有成交佣金清零，并直



接移交司法机关处理； 

3.2 联动经纪公司之间发生重客时，相互恶意散播谣言，阻止客户成

交行为，一经发现，将处以双方公司各 50000 元/次罚款； 

3.3 经纪人谎报售房优惠骗取客户到访，扰乱项目案场口径统一的行

为，一经发现，将处以该经纪人所属公司 20000 元/次罚款； 

3.4 渠道、销售部不定期在红线范围内巡查（红线图见附件），发现有

违规带客的情况、一经发现，将处以渠道公司 100000 元/次罚款。我

方其他部门员工及售楼部、样板房等工作人员均可参与对渠道人员的

监督工作，对渠道人员的违规带看行为可进行举报，一经核实，在对

渠道公司进行相应处罚后，从罚款中支取 1000 元用于对举报人员的

奖励； 

3.5 置业顾问如在接待过程中遇渠道工作人员假冒充数带看，可及时

向甲方负责人或渠道部工作人员投诉，如查证属实，则对相应渠道人

员按 10000 元/次进行处罚； 

3.6 以其它项目低价或其它项目优势截流上访客户到其它项目成交行

为，一经发现，将处于该经纪人公司 50000 元/次罚款； 

3.7 经纪人与置业顾问私下勾结，将自然来访客户转化为渠道客户的，

一经发现，对渠道公司以及代理公司根据情节严重性处于 100000 元

罚款，当事人除名并移交司法机关处置，同时冻结该销售所有销售佣

金，冻结代理公司当月所有销售佣金，并有权随时解除双方合同。 

3.8 要求各项目渠道管理人员定期回访合作公司上访客户及已成交客

户，确认客户来访途径，如经发现上述恶意洗客情况，按照相应洗客



行为规定处罚。 

四、渠道公司评估及退出 

渠道公司效果评估：渠道部引入房地产渠道公司正式开始渠道推广后，每周根据

渠道公司的带看及办卡成交数据进行效果评估，如效果不佳将及时与渠道公司进

行沟通，要求其进行工作调整和改进，同时对渠道公司的配合度、服从管理度、

项目支持力度、经纪人能力等进行综合评估后汇报领导； 

渠道公司退出条件：房地产渠道公司正式作业后，连续 2-3 周效果较差，无法完

成目标任务，经整改后仍未有提升；房地产渠道公司不服从我方管理及工作安排，

不遵守我方渠道公司带看管理制度的相关规定；渠道公司有重大违规（如案场拉

客，与置业顾问私下勾结；在红线内拉客、泄露或盗取我司客户资料、违规承诺

等）造成严重恶劣影响。 

五、 渠道公司物料领取 

房地产渠道公司根据每周各自推广计划及作业情况上报所需物料数量，经渠道部

管理人员核实无误同时在物料领取表上签字后方可领取，各公司工作人员不得私

自再拿取楼盘资料；如物料用完临时增补，需由房地产渠道公司项目负责人报批

后按案场领取程序补领物料；渠道部对房地产渠道公司物料使用情况进行监控，

如发现有铺张浪费者，一经发现罚款 5000 元/次。 

 

 

 

 

 



附件一：《金茂国际新城项目渠道推荐客户登记表》 

客户姓名  

联系电话  

来访时间  

渠道机构  

带访经纪人姓名  

带访经纪人联系电话  

置业顾问  

判客人员  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



附件二： 

金茂国际新城项目带看确认单         

 

打印时间：2019 年 1 月 1 日 17:55                           云客编号: D20180118000020 

客户信息 

姓名： 性别： 报备： 到访： 

电话： 

备注： 保护期： 

渠道信息 

姓名： 电话： 渠道： 

身份证号： 

签字审核 

经纪人： 置业顾问： 销售经理： 案场秘书： 

渠道负责人： 营销负责人：   

合作说明 

1、经开发商渠道人员进行查询与确认，该客户在指定日期前未曾到访过项目案场，方可确认为渠道

客户；如有到访记录，不符合要求，则不予签字确认；2、此客户确认单一式两份，渠道拿走一份，

案场留存一份；3、所有信息非对应人员填写，不予生效。 

- 明源云客统一监制 - 



附件三：拓客红线地图（红色区域内禁止拦截），北至朝云街、东至项目地块、

南至祥园街、西至春融东路。 

 


