
微时代房企实现快销的四大核心绝招（拓客、转化、控客、盘客）解析
时间地点：2021年7月24-25日.西安

【课程背景】
在低成本运营、营销渠道为王的前提下，开发商如何解决最根本的客量（拓客到访）与客质（成交转化） 的问题，如何通过清晰的操盘思路及数据管理进行高效的策略执行，通过对常规及网络渠道的高效整合，高效打造一支可以战斗的狼性执行团队，对客户进行专业把控，在颠覆十几年陈旧的销售体制及方法下，如何全新的认知客户变化，采用最新的符合现场销售同事的一套成交打法，使现场成为真正的专业的销售勇士，为房地产企业实现效率、效益最大化站好最后一班岗。

在房地产业竞争全国性的白热化状况下, 针对销售从业人员偏年轻、销售流程老化、销售理念需不断更新的背景下, 诠释了销售如何在十年的工作惯性下再次突破，解决年轻团队不能靠经验工作的情况下,如何适应互联网时代下的客户变化及市场变化，教会现场销售管理人员及销售员进行系统性地掌控客户的方法, 从销售现场管理模式，到全方位控制客户预期，到科学精准把握客户诚意度，以及玩转开盘进行了深入浅出的分析，最终把知识转化成生产力，为企业最终节约成本，提高效率做最大的努力。

【讲师介绍】
张老师：现任职于全国最大型的知名地产公司营销总监。

 张老师于 98 年进入房地产行业，积累了丰富的项目操盘经验。对营销中策划与销售之间的关系有独到的见解，并对目前房地产策划与销售只能相对独立而不能深度配合等现状问题提出了实战性的解决方案。同时对策划与销售现场的策略管理及团队建设积累了丰富的实战经验，对销售现场管理及销售经理培养进行了深度的探究，吸收了品牌开发商先进的高级销售策划及销售管理精华，并结合房地产市场顶级销售代理公司的实战经验，形成了自己独有的理论体系及操盘实战体系。

【课程价值】
★学习行业最新的销售执行策略
★打造精明强干的销售执行团队
【课程对象】
房地产企业营销副总、策划副总、策划营销经理、销售经理、策划营销销售管理人员、一线销售员。

【课程大纲】
一
微时代下房地产销售的“困惑”

1销售模式

1.1最新房地产销售模式解读

1.1.1房地产百亿路上四道坎

1.1.2项目会说话，产品会说话，展示会说话，销售还该说些什么

1.1.3微时代下的行业操盘变化及趋势

1.1.4商业（商铺及写字楼销售）及住宅销售的竞合

1.1.5三四线城市操盘及一二城市操盘困惑

1.1.6开发商如何看待代理公司及自建

2最新销售现场格局之变

2.1预测不如应对

2.1.1政策、经济分解法

2.1.2观点无对错

2.1.3政策、经济信息管理分工法

2.2最新政策实战案例分析及应用--银行“缺钱” 

二
微时代下销售执行策略的解决之道---销售型策划

1房地产拓客转型

1.1行业最新销售执行---拓客策略与管理

1.1.1爆力拓客执行策略

1.1.2人海拓客执行策略

1.1.3行销拓客执行策略

1.1.4 微时代下的快销法则

1.1.5销售拓客体系的建立

1.1.6三级市场二级化

1.1.7二级市场三级化

1.2案例解析：武汉高执行拓客销售模式剖析

万科全国销售模式/龙湖/碧桂园TOP10开发商

2渠道新方向--网络拓客

2.1营络拓客的三要素---快连接,软传播

2.2网络渠道的应用

2.3案例

三
微时代下房地产销售执行策略解决之道---策划型销售

1房地产销售与转化

1.1转化与执行

1.1.1微时代下到访率与意向转化率与成交转化率

1.1.2销售力与产品力

1.1.3销售力与资源力

1.1.4销售力与体系

1.1.5销售力与管理

1.1.6微时代下的客户成交密码

1.2案例解析：
豪宅与普通住宅成交密码

2微时代下转化模型及工具

2.1转化模型
--养性

2.1.1搞掂客户的策略及战术如何落地—一心六变

2.1.2销售员不成交的三大原因


2.1.3 销售员如何养性

2.2转化模型
--练招

2.2.1变卖家成买家

2.2.2变买点为卖点

2.2.3变个体为罗汉阵

2.2.4变传统为情景

2.2.5变买当下为未来

2.2.6变生硬为实景

2.2.7转化的最高境界

2.2.8转化的自我认知理论

2.2.9转化五步曲

2.2.10微时代下成交的实战工具

2.2.11客户地图

3房地转化工具---智战

3.1房地产客户肉博

3.1.1颠覆性的沟通变革

3.2案例分享
万科标准化案场管理模型

四
微时代下房地产销售管理的“变脸”

1微时代下销售管理变迁

1.1最新房地产销售管理解读

1.1.1销售现场的变革

1.1.2销售现场管理的四大模块

1.1.3丢失与吸取

1.1.4现场主管定位

1.1.5行业如何重拾狼性

1.1.6专业提升二十

1.1.7 三四线城市操盘及一二城市操盘困惑及解决之道

1.2 案例分解

2四大管理模块---控客管理解读

2.1 控场 控客 控员工

2.1.1 现场控场降龙十八掌

2.1.2 控客五十问

2.1.3 初级客户管理

2.1.4中级客户管理

2.1.5高级客户管理

2.2 案例分析

五
微时代下销售执行的“变脸”---控客

1房地产控客

1.1 现场如何控客

1.1.1 修复过时的销售百问

1.1.2 改变过时的销售流程

1.1.3 颠覆过时的销售理念1.1.4 FAB 法 则

1.1.5 如何找到客户软肋

1.1.6 如何解决客户问题

1.1.7口径的二十种打法

1.1.8控客六维制胜法则

1.1.9什么样的方法能抢到竞争对手更多的客源

1.1.10
客户的十八种复活方式

1.1.11
如何让客户升级

2开盘结果是你想要的吗



2.1
筹量与价格

2.2
筹量与推售

2.3筹量与开盘方式



2.4
筹量与狼性

2.5
认筹率转筹率成交转化率

3案例
六
微时代下销售执行的“变脸”---盘客

1现场如何盘客



1.1 害死人的诚意度 ABCD



1.1.1 盘客的周期性


1.1.2 N 种价格释放的 N 种可能，如何应对


1.1.3 开盘前客户策略的制定与实施

1.1.4客户五统维梳理法

1.1.5盘客应对五十招

1.2 案例解析：微时代下销售盘客密码

2微时代下盘客模型及工具

2.1 盘客模型



2.1.1 盘客的策略及战术如何落地


2.1.2 盘客的蜂窝理论


2.1.3 盘客五步曲


2.1.4开盘前盘客口径五十条


2.1.5开盘客压与卖压

2.2 实战案例分析

【课程说明】
【主办单位】中房嘉业地产学院www.bjzfjy.cn
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【时间地点】2021年7月24-25日.西安
【培训费用】4800元/人，（费用包含学习费、场地、资料费、茶歇）
【联 系 人】马进13875132919
【咨询电话】4006261512
……………………（参会回执表代合同）………………………
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	发票接收地址
	

	
	付款方式
	□ 电汇  □ 转帐  □ 现金   付款金额：              元（人民币）

	
	联 系 人
	姓名
	　
	职务
	　
	办公电话
	　

	
	
	传真
	
	Email
	
	移动电话
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	姓 名
	性别
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	汇款
账号
	户  名：北京中房嘉业文化交流中心
账  号：0200 0061 0920 0188 568

开户行：中国工商银行股份有限公司北京清河镇支行
	发票名称
	□培训费
□会务费
□咨询费

	代订
酒店
	住宿安排：□ 需要  □ 不需要  入住时间：    日到    日
	标  间：（ ）间

	
	
	单  间：（ ）间

	发票类型
	□普票   □专票 （如需开具专用发票，请报名时提供开票单位专票信息）

	发票信息
	公司名称： 

税    号：
单位地址： 

电话号码：
开户银行：

银行账号：


备注说明：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，将会统一安排，费用自理。






























