
兩場說明會 × 名單模式

怎麼辦、怎麼幫貴公司找到客人

2026 年 11 月 7 日 初稿，待雙方確認

廣告 說明會 一對一評估 提案成交

我們（行銷端）

廣告、報名、名單、說明會招生、交接提醒

貴公司（業務端）

說明會講解、接洽、評估、提案、成交

PROPOSAL｜給貴公司

讓有需求的人，自己報名、走進來、坐下來談。



01  一頁摘要

這套模式，一句話
廣告 → 說明會 → 一對一評估 → 提案成交。先讓人「來看、來聽」，再談買不

買。

為什麼用說明會，而不是只丟廣告？

來的人有備而

來

願意報名、挪時間，代表

真的有需求。

當面看，比廣

告可信

真實案例、樣品、講師本

人，信任感先建立。

接得快，客人

才不流失

市場上常見抱怨：填了表

單好幾天沒人回。我們把

回覆時限寫成承諾。

兩場說明會

說明會 A｜自地自建

每週固定一場。給有地、想蓋、想知道

預算與流程的人。

說明會 B｜買房裝修講座

在共享空間或小教室辦。給正要買房、

驗屋、準備裝潢的人。

誰做什麼

本提案不預設任何行情數字；每筆名單成本、出席率、成交率，都等第一個月實測後，

用貴公司自己的數字決定要不要加碼。

廣告

找到正有需求的人

我們負責

▶
說明會

當面看實績、問問題

雙方一起

▶
一對一評估

看基地／房子、算預

算

貴公司負責

▶
提案成交

報價、簽約、施工

貴公司負責

我們負責 貴公司負責

廣告與報名頁

LINE 歡迎與提醒訊息

名單追蹤表與每週數字

說明會講解與案例

24 小時內回電、一對一評估

提案與成交

貴公司專屬提案｜2



02 兩種客人

他們是誰、在想什麼、什麼會吸引他們
兩種人的煩惱不同，所以用兩場不同的說明會接。

客人 A

手上有地的人

他們常是這幾種人

手上有地，想開始規劃

家族土地，想蓋多代同住

老屋想評估要不要重建

想了解鋼構、預製工法

想先掌握預算與流程

想找一個團隊一次做完

他們心裡的擔心

報建法規看不懂

怕工程拖延、中途追加

蓋好之後室內又要另找人

我們的誘餌

基地能不能蓋，現場初評

預算與流程一張圖

實地參觀工廠／樣品屋

客人 B

準備買房、裝潢

的人

他們常是這幾種人

正在看房、準備買房

快交屋，要驗屋

即將裝潢，想知道預算怎麼配

想讓家更好看也更好用

由房仲、代銷介紹而來

他們心裡的擔心

報價看不懂，怕被追加

驗屋不知道看什麼

找不到可靠的人

我們的誘餌

買房＋裝修總預算表

驗屋檢查清單

現場預算配置建議

共通的吸引力：「免費」的諮詢，加上看得到的真實作品。這是市場上跑得最久的廣

告都有的共同點。

「我有一塊地，到底能不能

蓋？要準備多少錢？」 「房子要買了，裝潢預算怎麼

分才不會爆？」

貴公司專屬提案｜3



03 說明會 A｜自地自建（ 1／2）

場前：把對的人請進來

場前 ▶ 當天 ▶ 場後

主題

「有一塊地，

從哪一步開始

蓋？」

我們負責

日期

每週固定同一

天同一時段，

客人好記。星

期幾由貴公司

定。

貴公司負責

場地

工廠、樣品

屋、線上，三

選一或輪流。

貴公司負責

名額

依場地決定。

小班制，才有

時間一對一。

貴公司負責

報名頁要問什麼

姓名 必填

LINE 名稱或手機 必填

土地在哪個縣市、哪一

段
必填

土地現況：已有／評估

中
選填

最想了解什麼（可多

選）
選填

預計何時開始 選填

預算想法 選填

送出報名 → 自動帶去加 LINE

必填越少，報名越多；選填給願意多說的

人。 我們負責

提醒訊息怎麼排

報名當下　立刻確認，附地點與時間

前 3 天　主題預告，請帶土地資料

（地號、地籍圖）

前 1 天　再確認時間、交通、可否

出席

當天早上　出發提醒與現場聯絡人

回覆「無法出席」的人，馬上改邀下一

場。 我們負責

為什麼先加 LINE？之後所有提醒、資

料、一對一約時間，都在同一個地

方，客人不用再找。

貴公司專屬提案｜4



03 說明會 A｜自地自建（2／2）

當天 90 分鐘、場後怎麼接

場前 ▶ 當天 ▶ 場後

我們負責 貴公司負責

報到 主講 案例 問答 約評估

報到

簽到、領資料、

加 LINE

主講

自建流程、預算

怎麼組成、報建

怎麼走

案例

真實案例的前

後、工期、遇到

的問題

問答

現場提問，主持

人幫忙收問題

約評估

當場選一對一時

段

場後：24 小時、48 小時

人員分工

主持、控場、時間 我們負責

報到、記錄出席 我們負責

主講、案例 貴公司負責

現場接洽、約一對一 貴公司負責

場後訊息、追蹤表更新 我們負責

準備物清單

報名名單與簽到表

簡報與投影設備

案例照片、材料樣品

基地評估表（紙本）

一對一時段表

指示牌、名牌、茶水

拍照使用說明

15 分 30 分 20 分 15 分 10 分

當天晚上

感謝訊息＋簡報重點

24 小時內

貴公司業務回電

48 小時內

排定一對一評估

沒來的人

隔天補寄重點，邀下

一場

貴公司專屬提案｜5



04 說明會 B｜買房裝修講座（ 1／2）

場前：在客人決定前先遇到他

場前 ▶ 當天 ▶ 場後

主題

「買房到入

住，預算怎麼

分？」

我們負責

日期

先每月固定一

場，看報名狀

況再加。

貴公司負責

場地

共享空間或小

型教室，交通

方便最重要。

貴公司負責

名額

依教室大小決

定，留時間給

現場提問。

貴公司負責

報名頁要問什麼

姓名 必填

LINE 名稱或手機 必填

房子狀態：看房中／已

買／快交屋
必填

新成屋、中古屋、預售

屋
選填

預計入住時間 選填

最想改善什麼 選填

是誰介紹的（房仲／朋

友）
選填

送出報名 → 自動帶去加 LINE

最後一欄很重要：它決定轉介怎麼記。

我們負責

提醒訊息怎麼排

報名當下　立刻確認，附地點與時間

前 3 天　主題預告，請帶房屋格局

圖

前 1 天　再確認時間、交通、可否

出席

當天早上　出發提醒與現場聯絡人

我們負責

B 場的客人決策較快（房子已在手上

或快到手），所以報名後盡快安排，

別等到下一輪。

貴公司專屬提案｜6



04 說明會 B｜買房裝修講座（2／2）

當天流程、場後，以及和房仲怎麼合作

場前 ▶ 當天 ▶ 場後

我們負責 貴公司負責

報到 主講 案例 問答 約評估

報到

簽到、加 LINE

主講

驗屋重點、預算

怎麼分、發包順

序

案例

買房後裝修的前

後對比

問答

現場看格局圖給

建議

約評估

預約到府或到店

場後

和房仲、代銷合作：怎麼談、怎麼記

對房仲的好處

買屋客人多一項「裝修規劃」加

值

客人後續有人專業接手

轉介怎麼記

專屬連結，來源自動寫進名單追

蹤表

客人資料須經本人同意

酬謝方式由貴公司與房仲書面約

定

10 分 30 分 15 分 10 分 10 分

當天晚上

感謝訊息＋預算表

24 小時內

貴公司回電

48 小時內

排定一對一評估

沒來的人

補寄預算表，邀下一

場

① 約見面

說明模式，聽對方

需要

貴公司負責

▶
② 給專屬連結

每位房仲一個報名

連結

我們負責

▶
③ 書面約定

雙方寫清楚合作方

式

貴公司負責

▶
④ 定期回報

告訴房仲客人進度

我們負責

貴公司專屬提案｜7



05 整個模式（ 1／2）

漏斗：人是怎麼一層一層走到成交
每一層都有負責的人；越往下越是貴公司的事。

看到廣告／房仲介紹

填報名頁、加 LINE

到場聽說明會

一對一評估

收到提案

成交

我們負責

我們負責

雙方一起

貴公司負責

貴公司負責

貴公司負責

轉
介
紹
：
成
交
客
人
帶
新
客
人
回
到
入
口

讓人來

廣告與報名頁，把對的

人請進來。

讓人坐下

說明會，當面看實績、

問問題。

讓人簽約

一對一評估與提案，由

貴公司接手。

廣告只負責「讓人來」；真正讓人願意簽約的，是當面看到的實績和及時的回應。

貴公司專屬提案｜8



05 整個模式（2／2）

流程圖：誰在哪一步做事

每一步的結果，都要記進「名單追蹤表」，才算數。（下一頁）

我們負責 貴公司負責

1
廣告

找到有需求的人
1

房仲轉介

貴公司談合作

▼ ↙ 同樣進報名頁

2
報名頁

填資料、記來源

▼

3
加 LINE

自動歡迎訊息

▼

4
提醒

前 3 天、前 1 天、當天

▼

5
出席說明會

我們主持，貴公司主講

▼

6
一對一評估

48 小時內排定

▼

7
提案

預算、時程、報價

▼

8
成交

簽約、進入施工

▼

9

轉介紹

好口碑帶來新客人，回到第

1 步

貴公司專屬提案｜9



06 名單交接規則

名單進來後，多快、由誰接
狀態看板：每一筆名單都會停在其中一欄。

新進

報名後

自動進

來

24 小

時內回

電

已聯絡

貴公司

已通話

48 小

時內排

評估

已約見

一對一

已完成

提案時

限

貴公司

自訂

已提案

方案與

報價已

送

追蹤節

奏

貴公司

自訂

成交

已簽約

請求轉

介紹

未成交

記下原

因

每週檢

討

狀態由貴公司的業務窗口更新；我們每週提醒超時的名單。

名單追蹤表的欄位

來源 客群 狀態 下一步 不成交原因

廣告／房仲

○○／朋友
A 有地　B

買房

新進…

成交

動作＋

日期

預算不符、時程未到、選了別

家、土地不能蓋、失聯

另有基本欄位：姓名、聯絡方式、報名日期、是否出席。

三個承諾

24 小時內

每筆名單第一次回電

48 小時內

排定一對一評估

每週一次

雙方對帳會議

每週對帳會議看什麼

新進幾筆、各停在哪一欄

有沒有超時沒回的

不成交原因，哪一種最多

超時怎麼辦

超時的名單會標紅

週會先處理它們

原因記下來，改流程

貴公司專屬提案｜10



07  要看的數字

五個數字，一層一層看
先不填數字。跑滿第一個月，用貴公司自己的實測值填進來。

① 每筆名單成本

廣告花費 ÷ 報名人數
第一個月實測後填 我們看

② 出席率

到場人數 ÷ 報名人數
第一個月實測後填 我們看

③ 預約評估率

約一對一人數 ÷ 到場人

數

第一個月實測後填 貴公司看

④ 提案率

收到提案人數 ÷ 評估

人數

第一個月實測後填 貴公司看

⑤ 成交率

成交人數 ÷ 提案人

數

第一個月實測後填 貴公司看

怎麼用這五個數字

找卡關的那一

層

哪一層特別低，就先改

那一層，不要整個重

來。

決定要不要加

預算

每層都穩了，再考慮放

大廣告。

決定先辦哪一

場

A 和 B 各自一份數字，

直接比較。

為什麼不先寫行情數字？各地區、各工法差很多，借來的數字只會誤導。我們只用貴公

司自己的實測。

貴公司專屬提案｜11



08 上線時程（ 1／2）

90 天，13 週
我們 貴公司 一起 ◆ 檢討點

打底 1–4 週 開跑 5–8 週 優化 9–13 週

週次 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13

確認方向、地區、預

算、場地

備好案例、講師、場地

報名頁、LINE 訊息、名

單追蹤表

廣告素材與追蹤設定

廣告小額測試

說明會 A（每週）

說明會 B（先每月一

場）

房仲、代銷合作洽談

每週對帳會議

檢討點 ◆ ◆ ◆

◆ 第 4 週

報名頁、LINE、追蹤

表都能用嗎？

◆ 第 8 週

第一批五個數字出來，

砍掉效果差的。

◆ 第 12 週

決定：加碼、維持，或

調整方向。

時程為建議，起跑日以雙方確認日為準；貴公司的備料若提早完成，整體可提前。

貴公司專屬提案｜12



08 上線時程（2／2）

貴公司要準備的東西
這些準備好，說明會才有說服力、客人才接得住。

案例照片與實績

真實完工照、施工過程；客人要先同

意使用。

講師

一位能講清楚、願意固定出席的人。

場地

工廠、樣品屋或共享空間，能讓人看

得到東西。

業務窗口

專人負責接名單，聯絡方式給我們。

回覆時限承諾

24 小時內回電、48 小時內排評估，

要做得到。

真實的說法

講的價格、工期、資格，都要能拿出

證明。

準備好了，打勾

案例照片至少幾組（數量由貴公司定） 客人使用同意

講師人選 第一場場地

業務窗口與備援一人 回覆時限內部確認

公司基本資料與可展示資格 房仲合作的對象名單（可後補）

我們這邊會備好

報名頁

含來源記錄。

LINE 訊息

歡迎與提醒。

廣告素材

依貴公司案例製作。

貴公司專屬提案｜13



09 下一步

請貴公司先決定這四件事
確認後，我們就能排第 1 週的工作。

① 主力先做哪一場？

先做 A（自地自建）

先做 B（買房裝修）

A、B 同時開始

建議：先做一場，數字穩了再加第二

場。

② 廣告預算

小額先測試 再討論

依貴公司決定，建議先小額測試。

③ 服務地區

縣市：台中市

區域：

④ 場地

工廠 樣品屋

共享空間 線上

另外請告訴我們

業務窗口

姓名與聯絡方式

第一場想辦的

日期

或可以開始備料的日期

講師人選

誰來主講

貴公司回覆四件事 我們排第 1 週 開始備料與建置

貴公司專屬提案｜14


