逆势增长——房地产全流程营销实战
时间地点：2022年7月16-17日.长沙
【课程背景】
政府对于房地产行业的调控周期越来越长、调控政策越来越密，前所未有的行业严峻形势摆在地产营销人员的面前。客户获得的成本越来越高，分销的要求越来越多，项目的来访越来越少，产品的销售越来越难，常规的营销策略和销售方法收效甚微，可是业绩的考核越来越严，在项目日常营销的过程中，各种出问题层出不穷：
案场人多事杂，数据繁杂，复访成交实在少？
客户越描越黑，地段地段，积存货量压力大？
渠道越建越塌，花钱如水，客户到访却很少？
拓客越拓越烦，起早贪黑，效果却不如人意？
广告打了没用，不打没数，推广究竟怎么弄？
项目展示力弱，配套缺失，老板坚决不降价？
竞品越来越猛，降价冲量，一个更比一个狠？
策划想破脑袋，客户不鸟，销售认为水客多？
媒体流量营销，自嗨居多，一番折腾没啥用？
分销如狼似虎，胃口很大，一朝得志便猖狂？
……
政策严控、市场艰难、竞争惨烈、供给过剩、人员内卷……即便如此，依然有很多地产项目逆流而上业绩逆势增长，这些项目究竟做了哪些有效的营销动作？他们究竟做了哪些营销创新与突破？“不抛弃、不放弃”，希望就在转角，让我们一起来探寻与学习房地产下半场逆市营销的“秘诀”！
【课程收益】
● 全面系统的学习掌握房地产全流程营销操盘技巧
● 学会用营销标准化的管理思维执行营销动作
● 掌握营销费用的高效管控方法
● 学会营销团队建设与管理技巧
● 熟悉项目广告策划创作及精准投放策略
● 强化精准渠道拓客、学会场景拓客方法及实战技巧
● 掌握以客户利益驱动的项目活动创意策划方法技巧
● 熟悉以客户体验营销为导向的案场包装及收客方法
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【讲师简介】
刘老师：房地产全案营销辅导教练
营销实战管理专家

17年地产营销管理实战经验
曾任：亿达（中国）地产集团（上市）丨营销中心副总经理
曾任：彰泰地产集团（广西第一）丨营销副总裁
曾任：碧桂园集团（世界500强）丨营销中心策略总监
个人在企业实战中的傲人成就，勇夺多个区域的业绩冠军：
——湖南区域-2013年签约业绩完成：52亿（其中衡阳项目开盘首推货量即清盘（开盘签约13.3亿），破当地历史单盘开盘销售记录）
——大连区域-2015年签约业绩完成（地产版块）：55亿（其中亿达留庄别墅项目年度完成销量：签约额7.8亿，为当年大连别墅类项目年度销冠）
——广西区域-2016年签约业绩完成：71亿（广西本土房企排名第一）（其中花千树项目上半年度首次开盘即清盘（开盘签约6.8亿，为当地上半年单盘签约冠军）
擅长领域：营销策划、销售管理、销售团队建设、销售快速签单技能训练、大客户服务……
实战经验：
刘老师拥有17年的大型房地产企业的营销管理实战经验，擅长地产项目前期定位、价值定位、营销创新及渠道精准高效拓客等模块，并将自身的丰富经验形成一套独特的“营销操盘”方法论，多次助力企业全国各地的滞销项目迅速打开局面，实现业绩倍增。
授课风格：
刘老师强调用咨询的思维开拓学员工作视野，用培训的技巧促进学员知识吸收，用教练的技术引导学员自我觉醒，在培训过程中以大量贴近学员实际工作场景的鲜活案例辅助教学（全案例教学，来自前30强地产公司王牌项目的100多个经典实战案例），强调课程的系统性和实操性，让学员既来之，则学之，即学之，则用之，即用之，则改之。
【课程方式】
理论讲解+案例分析+视频案例学习+头脑风暴+角色演练
【课程对象】
地产项目策划、渠道经理、销售主管级别及以上人员、区域营销管理人员、集团营销管理人员
【课程大纲】
导入：那些因素会影响房地产项目，造成“逆势”的局面？
第一阶段：项目营销战备期
第一讲：销售目标——制定年度销售目标及目标分解
一、五大关键销售指标
1. 签约指标
2. 回款指标
3. 认购指标
4. 利润指标
5. 费用指标
二、年度销售指标分解（考量维度）
1. 项目刚性资金需求节点
2. 项目货量供给关键节点
3. 区域市场常规淡季旺季
4. 上下半年业绩冲刺节点
5. 国内外节假日促销节点
三、首次开盘指标分解（步步逆推）
关注点：每一层指标大数法则，层层递进；销售漏斗，层层过滤
1. 来访量
2. 派卡量
3. 认筹量
4. 转筹率
5. 去化率
第二讲：以标带销——紧盯营销节点（标准）
营销标准化的定义：站在全程营销的角度，以时间轴为顺序，在规定的时间完成规定的营销动作，相关工作成果可从定性和定量的两个维度进行监查，从而形成系列标准化的营销工作体系。
一、营销标准化的三大利
第一利：项目开展营销工作的计划表和指引手册
第二利：营销管理人员时间的合理利用（从日常繁琐事务中解脱，更多的去思考项目）
第三利：新进营销人员快速进入角色（无缝衔接各版块的营销工作，大幅度提高工作效率）
二、紧盯营销六大一级节点
1. 土地摘牌
2. 城市展厅开放
3. 售楼处开放
4. 样板房开放
5. 示范区开放
6. 项目首次开盘
案例：营销标准化一级、二级、三级节点
案例：以产定销VS以销定产
三、营销“标准费用”的预算及控制
1. 费用预算——费用开支VS指标完成率
2. 费用控制的两大手段——“保险丝熔断”、“踩刹车机制”
3. 费用超支的两大处理方法——乾坤大挪移、变“废”为宝、跨界变现
第四讲：团队组建——三式锻造关键人才“阅+练+淘”
第一式：阅兵——团队成员战斗力摸底
1. 八大数据分析
数据一：销售业绩完成量排名（近12个月）
数据二：销售业绩完成率排名（近12个月）
数据三：销售业绩稳定率排名（近12个月）
数据四：销售订单回款率排名（近12个月）
数据五：销售订单利润率排名（近12个月）
数据六：团队订单成交率分析（近12个月）
数据七：未成交订单数据分析（近6个月）
数据八：预成交订单数据分析（近3个月）
2. 三大方面能力评估
第一个方面：团队成员述职——PPT呈现
第二个方面：员工履新面谈——直观感受
第三个方面：人力绩效考核——客观认知
第二式：练兵——用子弹练出神枪手
——数据不会说谎（客户到访数、销售成交额）
1）销售百问百答
2）自听自话、他听我话
3）拜师学艺、如影随形
4）用脚步丈量方圆五公里
第三式：淘兵——淘汰之大小通吃
1. 业绩排名：末尾淘汰
2. 个人PK：大鱼吃小鱼
3. 团队PK：公共奖金池
4. 绩效承诺：限时淘汰、到期转岗
第二板块：项目营销战术期
第一讲：媒体传播的规律
1. “益”字当头：媒体公益行、采风行
2. “故事”先行：好事传千里
3. “事故”缓行：坏事不出门
第二讲：广告投放——线上+线下
一、广告投放的两大原则
原则一：费用——好钢用在刀刃上
原则二：投放——走吃瓜群众路线
二、广告投放内容创作——策划人员必备的文案创作技巧
1. 写对：策略思考——好文案是问出来的
2. 写好：创意角度——角度就是一切
3. 写出风格：人性洞察——技巧中上脑，情怀里走心
案例：改变表达改变世界
案例：金地•申花里——“全精装社区”推广文案
案例：文案高手在民间
第三阶段：项目营销战斗期
第一讲：主动突击——精准拓客的场景营销
导入：客户在哪里？
场景1：在家里休息
场景2：在公司上班
场景3：在竞品看房
场景4：在外面嗨皮
研讨：场景营销客户痛点需求
一、编制详细客户地图
1. 拓客目标区域竞拍——价高者得
2. 拓客目标区域轮战——你行你上
二、有效设定拓客考核的九大关键指标
指标一：微信及留电量
指标二：有效来访量
指标三：商铺展点植入量
指标四：中介门店植入量
指标五：竞品拦截量
指标六：企业宣讲量
指标七：派单量
指标八：派卡量
指标九：认筹量
案例：碧桂园某项目商会定向拓客、专业市场拓客、创意礼品拓客
三、基于客户关系的圈层营销
案例：碧桂园某项目黄金夜宴圈层、教育资源圈层营销
第二讲：自带流量——案场包装到活动策划
一、自带“流量”的网红售楼处
案例：群众拥护的“五点半集市”
案例：互联网公共运动社区
案例：更懂“你”，更懂“你的生活”
二、基于客户利益的十大活动策划
1. 微公益活动
案例：碧桂园某项目全城“爱心便当”活动
2. 热点时效性活动
案例：世界杯，天台哪有家温暖
3. 人文情怀活动
案例：把思念的线，牵回故乡
4. 噱头包装活动
案例：SMART公寓——“房立方”、“我是女生”
5. 新奇跨界思维活动
案例：集装箱酒吧啤酒狂欢节
6. 低成本资源整合活动
案例：“玲居，你好”发布会
7. 事件营销活动
案例：“绘世界上头条”
8. 惊喜差异化活动
案例：杭州首张夜光DM夜空中最亮的星
9. 让客户付出一定成本活动
案例：1步2步是魔鬼的步伐
10. 连续剧活动
案例：美林湖——到达到达到达
案例：我听见城市的心跳
第三讲：销售出击——用价值促成交
一、项目价值输出
1. 工法样板价值输出——说人话
2. 现场实物——案场价值展板比“你”更能打动客户
3. 低成本——超出客户期望值的增值服务
二、成交逻辑思维
1. 分析两组数值，走进客户心理
1）销售卖点VS客户买点
2）客户需求疼痛点VS客户需求美好点
2. 高效成交的四层逻辑
第一层：建立信赖感
第二层：探询需求
第三层：产品推荐
第四层：消除异议后成交
第四阶段：项目营销战略期
导入：地产社群——“老板工程”
第一讲：论持久战——社群运营
一、地产社群的四个类型
类型一：服务对象
类型二：友邻
类型三：合伙人
类型四：家人
二、地产社群的两大定律
定律一：不要把业主当傻子，也不要把业主当上帝
定律二：业主能量之和大于开发商能量
三、地产社群运营的四大利（引导老客户重购/转介绍）
第一利：“老带新”比例高
第二利：营销费用降低
第三利：销售溢价能力强
第四利：员工幸福指数高
案例：来自四面八方的“聚龙小镇”（社群运营）
案例：高大上的“麓客学社”（社群运营）
案例：后起之秀的“栖云会”（社群运营）
【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】2022年7月16-17日.长沙

【线下培训费用】4800元/人，（费用包含学习费、场地、资料费、茶歇）

【线上培训费用】3800元/人
【联 系 人】马进13875132919
【咨询电话】4006261512
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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。






