《2020房地产新客群、新市场，新时代的地产营销思维智慧》
2020年5月23-24日　　 郑州　　4980元
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近几年持续稳定增长的房价，给楼市带来过热的发展，做好高周转，即可加入房企千亿俱乐部（规模），即是行业标杆（效应）。
这样的套路模式姑且不论是非，对企业的诱惑力是极大的。而做强做大高周转，绝离不开标准化模式；某标杆地产集团营销中心总经理甚至提出，“标准化是营销的教科书，是营销的知识宝库，每个营销人都该学习并应用标准化。”
课程中将分析房企快速实现扩大规模的套路与规律，打破原有操盘经验的思维框架，汲取创新营销思路与实战要领，在业绩管理方面做到有新套路、有新思考、有新增长。
作为职业经理人，如果你所在的区域市场环境及土地储备决定开启“高周转”之路，那么以下的知识和经验是你一定要习得的：基于市场外部环境、客户的需求敏感点等角度来分析高品质楼盘价值点提炼、客户组织、客户体验等环节的操作手法，让您掌握精准体现高品质楼盘价值点的实战方法；我绝不做教条的知识传递，将以实战经验详细解读目前国内主流高品质楼盘开发标杆企业的开发模式、签约、回款达成指标的制胜之道；
本课程授课视野广而不失深度，绕到标杆房企的身后，深入解读规模开发需要练就的核心技能。分享国内高品质楼盘实战经验，掌握高品质楼盘操作关键节点，及营销工作中的策略梳理与应用；以标杆房企为蓝本，深入剖析其在高周转模式下，是如何做标准化的营销管控，以及采用何种拓客策略实现其高周转的战略目标的。这是一门大开脑泂，开启营销创新思维的课程。
2019年，我沉淀总结过往一年几十场的授课经验，上百家房企一线管理人员的课后反馈，一二三四线城市诸多问题楼盘的顾问案例；总结出之前供养我们地产人的韭菜“80后人群”的集中退场，着重分析90、95、00后人群的消费行为，带给您审视国内楼市发展的全新视角，建立对合作伙伴选择的全新思考模式。
营销的底牌是把产品卖给人，“人”是在不断变化的，未来之路注定迷茫，我们及时清零存量思维（不油腻，不老炮），努力寻找人生的增量，争做迷茫时代的明白人。
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1、房地产公司董事长、总经理、营销副总、营销总监、策划总监、销售总监等营销核心决策者、中高层人员；
2、房地产营销代理公司和营销策划公司的总经理及营销策划、销售核心层管理者。
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1、掌握中国地产市场变幻莫测的兴衰规律——迷雾下的灯塔。
2、了解并认知高周转的最后机遇——摘取楼市低垂果实。
3、深度解析标杆房企的营销标准化管控模式——千亿房企近五年的高周转之路。
4、营销拓客——模式迭代，渠道为王，探寻行为和业绩结果之间的强关联。
5、营销推广，没有天马行空，只有标准化——千亿房企沉淀经验的营销方法论。
6、营销业绩的团队保障－人力资源标准化保障体系，前策产品定价标准化体系。
7、通过讲解与现场诊断帮助各企业找到营销去化的有效解决方案。
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核心特色
1、一手大数据，全新角度分析房产行业发展趋势（视野）；
2、建立标杆房企营销工作的逻辑与思路，可复制的标准化工作体系（工具）；
3、建立精准有效的项目定位思路，前置营销动作，确保实现项目价值最大化（利润）；
4、掌握科学拿地思路，清晰洞察自身企业每年拿地节奏（核心重点）；
5、国内深度（全面）解析千亿房企营销战略与工具讲解的课程；
6、自创全新视角观，带你分析90、95、00后的消费行为，掌握新一轮潜在客户的营销策略。
房地产创新营销机遇
如何在三年内快速练就百强地产营销总？
1、解读行业发展底层逻辑，正确认知自身企业所面临的处境，争取优胜，避免劣汰！
2、掌握标杆房企快速实现扩大规模的套路与规律，打破原有操盘经验的思维框架，汲取创新营销思路与实战要领，在业绩管理方面做到有新套路、有新思考、有新增长；
3、有助于企业业绩发展弯道加速及问题预判，有准备地迎战2019年房地产行业考验！
高品质楼盘实战致胜秘诀
1、分享国内高品质楼盘实战经验，掌握高品质楼盘操作关键节点，及营销工作中的策略梳理与应用；
2、基于市场外部环境、客户的需求敏感点等角度来分析高品质楼盘价值点提炼、客户组织、客户体验等环节的操作手法，让您掌握精准体现高品质楼盘价值点的实战方法；
3、我绝不做教条的知识传递，将以实战经验详细解读目前国内主流高品质楼盘开发标杆企业的开发模式、签约、回款达成指标的制胜之道；
4、本课程授课视野广而不失深度，绕到标杆房企的身后，深入解读规模开发需要练就的核心能力。是一门大开脑泂，开启营销创新思维的课程。
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01//结果导向：地产营销人正在经历痒点到痛点
营销团队面对以下问题如何应对？
人气：客户到访量不够
价格：区域竞品撑不下去了
技术：销售员客户把握能力不足
拓销：渠道都上了，动作也不少，不见有效来访
压力：领导说业绩指标没有任何理由，必须按时完成
预算：营销费率绝不增加，想做又不敢做推广，无比纠结
方法：地产营销人在横盘市场环境下的生存套路
解析：揭示什么是数据分析的“表象套路”，分析影响结果的强关联
观点及案例：全新视角解读市场变化，存量环境下决策层容易忽略的问题及营销总的生存套路技法分享
（持续更新市场最新政策、数据、观点、热点事件、优秀案例……）
02//地产营销演化之路：创造规模，提升利润
解析：标杆房企在红海战略、蓝海战略上的选择以及新机会的解析
解析：中小房企如何效仿标杆房企将“高周转”落地执行
方法及案例：标杆房企营销标准化在管理层面的细分详解
03//正面开杠业绩压力：不找理由，只谈解决方案
解析：企业产品库存（滞销尾盘）产生的核心和本质
观点及方法：分析项目业绩压力的核心原因和解决方案（售楼处没有自然到访、客户决策周期不可控、买涨容易横盘怎么破？）
解析：营销管理层和执行团队在横盘期所存在的本质问题
观点、方法及案例：标杆房企营销全周期方法论（价值策划、客户组织、客户体验）详解
04//如何提升到访转化率：从价格炒作转移到价值包装
管理者视角：管理技能如何提升及营销团队如何管理
营销团队如何在淡市环境下建立目标和坐标
管理者如何建立团队威信
当前市场环境下，我们需要什么样的销售员？
营销团队如何在产品营销层面建立新的思维体系
如何认清对手（竞品），掌握一切动向
如何提高销售说辞能力，建立场景营销
学会用销冠的套路介绍产品户型
营销案例（住宅及公寓）：客群生活情景主题样板间解析
专题分析
你不太熟悉的90后、00后、10后，才是中国真正的未来！
中国中产阶级研究
中国女性研究
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王老师：
现任某标杆房企营销总经理兼运营总。40岁，曾任碧桂园营销总、项目运营负责人8年。南京国际关系学院/军事外交/本科17年房地产标杆企业从业经历，操盘过刚需快销盘，国内外旅游地产，豪宅别墅，城市郊区复合型楼盘等，具有丰富的多品类项目逆势操盘经验。
曾任碧桂园江苏区域IEC负责人，碧桂园浙江区域海外部负责人，碧桂园东南亚大区/南马区营销负责人8年。曾任绿城集团营销总监3年，主要参与了绿城玫瑰园与绿城水晶蓝湾营销与销售管理工作。曾任新加坡豪斯(中国)地产项目经理。
任职碧桂园期间：系统学习碧桂园营销学院营销总课程，系统学习2013年集团全年总销过千亿复盘经验；操盘海外项目，掌握新加坡及马来西亚两国多种族习俗；积累协调营销团队中、马、新三国员工心态、目标一致方式；集团首个境外大盘项目，杨国强主席及各条线高管每月亲临指导监督工作开展，高压力指标之下历练心态。
授课风格：王老师课程通俗、幽默、接地气，善于引导，注重思想碰撞和互动；对实践案例深入剖析，是思想、技巧、流程、案例、体系相结合的营养大餐，学员收益匪浅。
联系方式：中企联企业培训网
咨询电话：010-62885261 传真：010-62885218
联 系 人：潘宏利 13051501222
电子邮箱：phL568@163.com
网 址：www.zqLpx.com
《2020房地产新客群、新市场，新时代的地产营销思维智慧》
报名传真：010-62885218  电子邮件：phL568@163.com 咨询电话：010-62885261 潘宏利
参加时间    年   月   日至  日 ,城市名         市                    
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	您希望的付款方式（请打√）：  □ 提前转帐付款      □ 现场缴纳现金


备   注：
1． 收到您的报名表后，我们将尽快与您联络，如您一个工作日内未接到我们的任何通知，请及时电话与我们联系确认，谢谢！
2． 已报名的企业/个人如有其他原因不能如期参加，请尽早通知本公司，如有已转入的款项我公司可根据报名者意愿将费用转为其他课程费用，或全额退还。


