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学以致用——

2017碧桂园圈层拓客十大核心精解
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欢迎新老客户关注中房商学院官方微信平台！中房商学院将会为您提供最新、最全、最优质的房地产培训、咨询、顾问信息。

    中房商学院将秉承 “唯有实战、方有实效”的宗旨，将提供房地产全方位和全产业链的优质服务，为房地产行业输送实战型的高端人才，领跑房地产培训咨询行业。

微信公共账号：zfxedu
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· 主  办：中房商学院

· 时  间：2017年3月17-18日   

· 地  点：北  京

· 网  址：www.zhongfang.org.cn 
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    2016年全国各家地产商为了提升到访率，提升转化率，很多开发企业营销口成立了线上营销推广团队和线下圈层拓客团队及案场团队，然而出现以下症状：团队配合协作效率无法最大化；线上线下拓客渠道单一，执行力疲软，花了大量人力物力，拓客效果不理想；销售案场氛围冷清，单调。现场活动效果不理想，客户成交转化率偏低。各家房地产企业，就如何强化管理，如何做好营销活动，如何通过各种渠道邀约客户到达案场，如何提升销售团队核心竞争力，如何提升团队业绩，提升楼盘去化率，已摆在各家房地产领导的面前。
房地产现在已进入新常态，精准营销是地产人都需考虑的，各种营销方式也应运而生，微时代下，微而不弱的新生代力量，不容小觑！圈层营销3.0即将开启！

美国史丹福研究中心的研究表明，你赚的钱12.5%来自知识，87.5%来自圈层关系。

美国广告联合会发表了一份报告称，只有16%的消费者认为电视、杂志广告能提供信息，不足27%的消费者觉得报纸上的广告有用。
圈层营销就是找到有权、有钱、有影响力的一些特定群体，通过定制活动、互动体验、交流分享等途径，与其建立良好的圈层关系，再通过定制活动、互动体验、交流分享等途径，层层挖掘其身边更广阔的人脉关系，这样可以最高效的在圈层内形成口碑传播，实现对圈层群体的有效覆盖，最终影响其购买行为或达成资源交换。
    在此背景下特别邀请了碧桂园区域营销总监J老师为大家讲授指导，J老师具有多年实际操盘和圈层拓客的实战经验，课程有效落地，可直接嫁接本项目，降低营销成本，促进楼盘销售。真正的学以致用！
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1、情景式训练法与案例分析、模拟实验、小组讨论及视频冲击和练习等风趣幽默，通俗易懂有效；

2、学员100%参与实操训练；理论讲授40％、实操训练35％、案例讨论15%、经验分享与现场答疑10％。

3、用“心”和自身态度，用生命的激情在诠释房地产实战训练，真正大幅度提升房地产利润绩效。
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地产公司总经理、营销总监、策划总监、销售经理、核心骨干人员及销售精英。
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J老师：中房商学院高级顾问；碧桂园在职区域营销总监。
· 2001年任职深圳报业集团深圳晚报社，2005年任职深圳振业地产（惠州振业城项目）
· 2009年，加入碧桂园，从最基层员工起步，前后参与和亲自操盘十几个项目，是碧桂园营销模式的践行人。

· 2012年，在碧桂园缔造“拓客模式”，是碧桂园集团拓客第一人，曾获得“碧桂园集团20周年卓越贡献奖”；被媒体推崇为“粤派地产营销代表人”。

资深房地产全程营销实战培训师，课程为多年的实战案例；先后在碧桂园亲手操作过南京凤凰城（日销1800套），碧桂园十里银滩（日销4000套）以及安徽和县碧桂园、大浪碧桂园、马来西亚森林城市等项目，在长三角、珠三角区域地产营销策划、圈层拓客、媒体运用、超大型活动策划等方面有丰富的实战经验。
J老师目前于碧桂园任职营销高管，区别于市面上的全职讲师，J老师一直未离开营销的工作，现在利用周末等空余时间和大家分享碧桂园的营销方式，是真真正正有血有肉、实战落地的房地产讲师。
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前言：

一：房企圈层拓客核心战略价值    

1、房企线下拓客营销对企业绩效的战略价值分析

2、深入理解房地产拓客营销的核心意义和真正价值

二、房企拓客战略目的

1、在满足市场增长率和相对市场占有率的前提下进行客户拓展的意义

2、有效降低地产企业营销风险的资源拓展策略和工具运用
【互动环节】学员项目问题诊断，围绕圈层拓客执行中困惑点，项目优劣势，圈层拓客人力成本，拓客管控盲区等等，使学员结合自己项目，围绕诊断自己项目困惑展开授课。

课程内容
核心一、针对销售区域的不同展开不同的拓客策略

“品牌导入-拓客启动-多角度展厅植入-区域发展论坛-客户验资招募-示范区激励-认筹统计分析-结筹统计分析-开盘预估”步骤及实施的核心要素

核心二、编制详细客户地图

A、市-地级市-县-乡镇-四级区域-附属城市联合横纵向地图摸底

B、根据拓客地图，进行拓客目标渠道及区域分解注意事项

核心三、人脉资源圈层拓客

A、寻找到最容易接触有钱人的人和渠道清晰了解渠道的种类、数量

B、针对政府、企事业单位，医院、学校、商会的拓客招式

核心四、拓客人员分工的纵向一体化

打破地产企业固有板块间的壁垒，各版块协同运作使客户到达现场

核心五、竞争形式与激励制度

A、组内竞争与组间竞争的创新思路引入

B、以周为单位进行绩效考核排名数据分析和工具导入

C、拓客人员是否达成目标的奖励和惩罚执行策略
【互动环节】小组互动并制定温客方案

核心六、有效设定拓客的关键指标

A、清晰简单有效的绩效考核：外拓小组考核的唯一标准

B、清晰简单有效的绩效考核：大客户拜访考核的唯一标准

C、设定拓客派筹前后的关键指标

核心七、拓客工具的运用---大礼包

A、硬件工具及使用注意要点

B、软件工具及使用注意要点

C、资源工具及使用注意要点
【互动环节】圈层拓客所有行业拓客方法并制定方案

核心八、兼职及编外经纪人

A、非主流拓客渠道的有效借鉴使用

B、编外经纪人分类管理，分类筛选

C、编外经纪人转介开启思路与方法

核心九、圈层拓客数据管理

A、通过登记客户数量，转到访数量、转认筹数量分析渠道的效果

B、结合分析结果及实际情况修正计划

核心十、圈层拓客到访管控

A、制作详尽的温客套餐，将圈层客户引导售楼处，提升客户成交率

B、结合实际案例，指导温客套餐核心关键点
【互动环节】碧桂园拓客实战案例视频播放、圈层拓客管控盲区讨论及规避方案、进驻学校、医院及社区拓客执行方案（含架构、绩效、人员分工、礼品选择等等）与学员项目问题解答
案例分享：
【南京凤凰城】【碧桂园十里银滩】【和县碧桂园】【丹阳碧桂园】【碧桂园十里金滩】【马来西亚森林城市】
[image: image10.jpg]O s=EH R




 

【主办单位】中房商学院                  

【培训时间】2017年3月17-18日  北京 （详见报道通知）   

【培训费用】人民币3800元/人           
包含：讲师费、场地费、茶歇、现场咨询费等；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。（会员卡消费可享受折扣优惠）        
【联 系 人】姚老师 13726287089         

【电子邮箱】404058285@qq.com        【官方网址】中房商学院 www.zhongfang.org.cn
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公司账号: 4405 0164 6538 0000 0046       开户银行: 中国建设银行股份有限公司珠海茂盛支行


公司名称: 珠海中房达信息咨询有限公司�
�
�
代订酒店�
□ 需要  □ 不需要  入住时间：   日到    日�
标准间： 间      单间：  间�
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