徐州创业粉项目｜私域运营总入口
版本：V1.0｜日期：2026-07-13｜用途：团队培训、日常执行、复盘验收
一、私域在项目里的位置
公域直播获客 → 添加企微/微信 → 48小时识别与标签 → 社群内容教育 → 私域直播集中答疑与项目匹配 → 一对一确认 → 线下考察/签约/交付。
对外身份说明：我们提供创业项目信息整理与适配沟通服务，不代表政府、平台方或项目方背书。“创业项目匹配中心”是业务定位表述，不作为登记机构名称使用；具体合作主体、收费方、合同方和履约方，以实际展示并签署的材料为准。
私域不是“把人加进微信”，而是建立可持续触达、可被记录、可按需求匹配的关系。对外统一使用“创业项目匹配中心”口径，不把平台说成只卖某一个项目。
二、四套执行文件
`01_微信社群沟通话术模板`：覆盖入群、破冰、早中晚运营、答疑、异议、邀课、直播前后和沉默激活。
`02_内容运营体系`：明确人群、内容支柱、周排期、素材证据、审核、分发和数据复盘。
`03_小助理需求澄清与意愿放大模板`：帮助客户把“想了解”变成清晰目标和可执行下一步，不虚构、不施压。
`04_私域直播课程体系模板`：提供7天预热、90分钟直播、课后72小时承接和课程迭代模板。
`05_私域直播现场执行与复盘表`：总控、素材、故障、彩排、承接和岗位考核。
`06_新客承接SOP与客户台账模板`：从加微信、入群、关键词回复到诊断、考察、签约交付的完整状态机。
三、统一用户分层
	层级
	判断标准
	主要动作
	目标

	A 新增待识别
	刚进入私域，信息不完整
	欢迎、来源确认、三问识别、打标签
	知道他是谁

	B 了解型
	浏览内容，尚未提出明确问题
	基础内容、案例拆解、群内互动
	建立基础信任

	C 问题型
	主动提问，能说出困难
	需求诊断、匹配课程、发送对应资料
	明确核心问题

	D 行动型
	愿意参加直播/考察/测评
	提醒、席位确认、一对一跟进
	完成下一步

	E 已成交/交付中
	已付款或进入项目
	交付、进度、风险提示、复盘
	结果与转介绍

	F 暂缓/不适配
	时间、资金、能力或项目不匹配
	说明原因、停止催促、定期回访
	减少误成交


四、每日岗位节奏
	时间
	社群管理员
	内容运营
	小助理
	负责人

	09:00前
	群早报、今日议题
	发布当天素材包
	检查昨日未回复
	查看异常

	12:00前
	完成首轮答疑
	发布方法/案例内容
	新增客户首联与标签
	审批重大口径

	18:00前
	发互动题、直播预告
	整理当日真实素材
	更新下一步和预约时间
	处理高风险事项

	21:30前
	晚总结、次日预告
	统计内容数据
	汇报新增/有效沟通/预约
	看日报与拍板


五、每日五个核心数据
新增人数、有效沟通人数、直播预约人数、实际到课人数、明确下一步人数。成交额必须另列，并区分收款额、退款额、净收款；未核实收益不对外承诺。
六、执行红线
不冒充客户，不安排“托”虚构反馈。
不承诺稳赚、保本、固定收益或确定回本周期。
不把成交额当利润，不隐去成本、时间、能力和风险。
不未经授权公开客户资料、后台截图、个人微信和付款信息。
不以“最后机会”等方式制造虚假稀缺；真实名额和截止时间必须可核验。
客户明确表示“不需要、别联系、不要再发、退群/删除”等拒绝意愿后，立即停止营销触达并标记“禁止营销”；除履约、退款、安全或法律必须通知外，不再私聊、拉群或电话联系。只有客户主动重新咨询或重新明确同意后，方可恢复。
仅收集完成项目匹配和服务所必需的信息；收集前说明用途、范围、保存期限和撤回方式。未经单独明确同意，不公开或转交聊天记录、测评、联系方式、付款信息和录音录像。
发布名额或截止时间必须登记总量、已用量、限制原因、起止时间和批准人；不得使用无法核验的“内部名额、即将涨价、倒计时重置”。
未成年人不进入签约和付款流程；发现借贷、挪用生活费、隐瞒家人等明显资金压力时停止推进。
七、落地验收
完成不等于“文件发群里”。团队须完成：打印/共享资料 → 集中培训 → 两轮角色演练 → 抽查真实记录 → 当日复盘整改。负责人以话术准确率、标签完整率、首响时效和下一步记录率验收。现场执行、故障、彩排、承接和岗位考核使用 `05_私域直播现场执行与复盘表`。
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