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品牌房企营销策划、案场运营及金九银十营销技巧
主办单位：中国房地产交流促进会             培训地点：中国·深圳                     

学习品牌房企营销先进经验，通过万科、龙湖实战营销案例、实战还原，亲身体验与学习先进营
销管理经验。全程重点讲解金九银十应对技巧。房地产项目的案场（售楼中心）管理，实际上就
是房地产营销和服务管理，它包括了项目市场信息管理与分析、客户开拓与管理、置业顾问与工
作人管理，以及开盘、交房等一系列与房地产营销和服务有关的工作。同时也是房地产营销的全
过程管理。

2014 年全国房地产成功项目无不呈现出营销的力量和作用。今后房地产市场竞争必将更加
激烈，而互联网、跨界、微信营销等创新营销模式及其他成功案例越来越多。本课程就如何在新
形势之下，在原有的产品的基础上通过创新营销理念、模式、渠道、工具和推广模式等展开学习
讨论，帮助学员结合项目特点有效的达到提升项目价值和销量的目标，并与学员深度解剖项目案
场管理与服务，解码房地产的营销全过程精细化管理，包括项目市场信息管理与分析、客户开拓
与管理、销售团队打造、开盘、与交房等一系列与房地产营销和服务有关的工作，另外将解密万
科、龙湖、恒大等标杆企业的销售案例，内容针对性和实用性强，不容错过！

1、学习品牌房企营销精髓，提前准备金九银十各项事宜
2、掌握案场布置、设置与案场日常管理和规范
3、学习和掌握客户服务和现场客户纠纷处理技巧
4、掌握房地产的基本销售流程以及精细化管理，和签约流程
5、掌握有效的房地产营销策略的过程以及可行性方案制定和形成
6、掌握置业顾问团队如何选拔、训练与管理，发挥其自发自觉完成业绩的作用
7、通过数家标杆企业营销研究和几十个经典项目营销案例分析，快速掌握营销方法与技巧。

1、房地产集团董事长、总经理、营销副总、营销策划总监等中高层管理人员； 
2、房地产项目公司中高层管理人员、销售总监、销售经理、销售主管、置业顾问等。
3、开发部、设计部、战略投资部、成本部、工程部、采购部、营销策划部等部门

 

李老师：北大清华总裁班资深讲师，曾任绿城集团营销负责人、目前为某上市集团副总裁。实战房地
产营销策划专家、战略与企业管理专家；现任住房和城乡建设部政策研究中心、中国房地产协会、浙江大学
EMBA、浙江工商大学 MBA 学院特聘讲师；中国房地产营销人员房地产从业人员培训和考证指导老师；精通房
地产销售案场管控与销售团队打造，并且能结合房地产环境和政策进行房地产战略与营销模式的变革，拥有十
几年的房地产实战经验，并形成一套销售技巧创新与案场管理独特体系。成功主导数十个金九银十销售大盘。

第一单元：品牌房企金九银十营销管理
一、2014 之后房地产营销的难点                         
二、品牌房企营销方向
三、标杆企业创新管理

第二单元：房地产全程营销与关键要点把控
一、房地产全过程营销与管理                  
1、蓄客阶段的吸引客户推广策划               
2、热销阶段的场面引爆                       
3、持续销售阶段的依然热销                   
4、尾盘阶段的价值提升                      
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二、房地产营销关键要点                       
1、基于客户精准定位的客户地图编制           
2、基于市场规划与项目资源的卖点提炼         
3、基于推广创新的广度和全局营销             
4、基于全程服务的软营销的提升               

 5、基于全面客户体验的全感官营销           
6、基于热销的销售现场的打造与控制          
7、基于项目利润的销售控制管理
第三单元：住宅地产的营销策略与策划
 一、住宅地产营销策划关键点
二、住宅项目卖点打造
第四单元：商业地产的营销策略与策划
一、商业地产营销策划关键点
二、商业地产卖点打造 
第五单元：售楼中心（案场）作用与布局
壱、 售楼中心作用
弐、 售楼中心功能
参、 售楼中心规划与布局
四、 售楼中心外观包装
伍、 售楼中心销售动线设计
案例：龙湖杭州滟澜山售楼中心布局
第六单元：销售流程与签约流程
一、基本销售流程             
二、客户来访的精细化流程（客户来访接待的 12

个精细化步骤）
三、常规签约流程            
四、销售技巧
1、接待技巧
2、沟通技巧        
3、项目介绍技巧    
4、现场参观技巧         
5、签约技巧
案例：龙湖地产营销标准化
第七单元：房地产销售管理与控制
一、房地产销售计划与策略
二、房地产销售控制
1、有效控制房源
2、价格控制
3、销售节奏和时间控制
三、销售现场管理

1、销售现场安排及动线设计
2、销售每日必做工作

（销售晨会和例会；来客情况分析与管理；销售现
场问题及处理；销售日清管理工具）
案例：龙湖销售现场管理与包装
第八单元：客户开拓和管理
一、客户定位与需求分析
二、客户积累
1、销售目标制定与分解
2、测算各渠道客户来访量
3、测算有效客户量
4、测算成交率
三、客户渠道开拓                             
 1、大客户（集团客户）渠道开拓              
2、合作伙伴渠道开拓                         

 3、代理渠道开拓                             
4、老带新渠道开拓                           
5、网络渠道开拓                             
6、其它渠道开拓         
四、客户管理         
1、客户 ABC 分类法与客户筛选
2、客户动态分析与管理 
3、客户维护与跟进管理

案例：恒大地产的暴力营销
第九单元：优秀置业顾问团队的打造
一、置业顾问团队的招聘、选拔                
1、优秀销售团队的三大来源                  
2、招聘、面试技巧
二、优秀置业顾问团队的培训与训练
1、优秀置业顾问团队的培训与训练计划
2、培训与训练主要内容
3、训练方式
三、优秀置业顾问团队的日常管理               
1、目标管理与业绩管理
2、心态管理与规范行为管理

（制度、规范和要求如何有效执行；有效激励置业
顾问的四法）
3、六类特殊置业顾问的管理
第十单元： 总结与交流

 



【培训费用】全程费用人民币 3800元/人（讲师费、场地费、午餐费、茶歇、资料费)，会务组提供酒店代订
服务，如需住宿请在报名回执单中说明，会务组统一安排，费用自理。报名回执表，请详细填写后传真到
参会流程说明：

1、报名请您将本《参会回执表》填写完整并以传真或电邮的方式发送给会务组；

2、会务组核对《参会回执表》所填写的信息，登记安排席位；

3、经办人在培训前 5天将款项汇入指定账户，并将《银行回单》复印件发送至会务组；

4、开课前二天会务组将通过电话或短信提醒每位参会嘉宾有关会议的注意事项；

5、会议当日参会人凭个人名片签到入场；

6、如有疑问欢迎致电全国服务热线：

7、深圳市汉锐世纪企业管理咨询有限公司保留最终解释权利。
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