《标杆房企营销全流程之市场、策划、渠道、销售、四维一体核心解码与沙盘演练》
2天1晚  11月21-22日　厦门　4980元
【课程背景】
新冠疫情影响还在继续，全球经济受到剧烈冲击，一边股市热闹非凡，一边楼市政策收紧，市场不确定性的情绪蔓延在每个地产人的心中，传统营销打法受到前所未有的挑战和冲击，指标如山，越堆越高，各大房企营销人绞尽脑汁，拼命赶路，2020下半场如何持续领先和逆袭？非常时期到底用什么非常战法？用什么工具和逻辑支撑营销创新？说到底，这是一场营销的硬核狙击战！
本课程特邀实战营销大咖，开创性从全局出发，就市场、策划、渠道、销售，四维一体，更科学合理地课程设置让人能更好的融会贯通。从项目营销难题突破到营销系统全局观，从地产营销破局再到营销创新，帮助学员拓宽视野、打开思路、系统学习梳理营销专业知识，为接下来营销工作提供更多更有效的解决思路和办法。

【课程目标】
找准产品定位打开局面
运用量价策略预判竞争格局
掌握直播/跨界等最热策划工具
找准差异化IP跑赢大势
绘制作战地图和拓客创新
置业逻辑精准适配和挖掘
助力案场管理达到新台阶
提升项目全周期的认知
【授课对象】
营销副总经理、营销总监、项目营销总监、营销策划经理、营销管理人员、营销策划人员、销售人员等
【课程大纲】
	市场专业课程

	序号
	课程主题
	课程内容
	授课时长

	第一部分
	产品定位
	城市
l 城市尽调报告结构
l 营销的重点关注项
l 市场长周期规律
l 发现潜在风险和机会点
板块
l 所在板块的现状
l 与上位板块和下游板块的差异化表现，并判断是否存在轮动周期
l 显隐存、去化周期
l 竞品市调摸排
地块
l 土地指标
l 四至环境
l 资源分配
产品定位
l 结合公司特点的量价策略（流量/溢价/流量兼顾溢价）
l 结合竞争环境的占位打法（领导/追随/挑战/补缺）
l 结合资源分配，做业态规划
l 客群匹配
l 交叉分析，寻找功能与总价匹配度最高的区间
l 结合竞品和当地规范，选取基础户配和适配标准
l 提出方案要求，参与方案还原和增量调整
l 结合量价策略，预判销售周期内的市场趋势和竞争格局，进行出价模拟
	80分钟

	第二部分
	案例分析
	案例对比分析-量价篇
l 成功预判量价项目
l 量价预判失败项目
案例对比分析-产品篇
l 依托产品定位打开局面项目
l 产品劣势导致滞重项目
	40分钟

	策划专业课程

	序号
	课程主题
	课程内容
	授课时长

	第一部分
	疫情剧变下的营销革命
	时代变了！策划改变了吗？
l 佘诗曼/黄晓明/佟大为/罗永浩/薇娅/刘涛/汪涵/大张伟/李湘 靠个人IP直播卖房
l  拼多多黄铮身价超马云仅次马化腾——砍价/用户几何式增长/性价比IP代言词
l  美团点评市值10000亿，成仅次于腾讯阿里公司——500万骑手送外卖更送快递，线下淘宝IP
现状--策划没效果，没存在感！
l  融创策划变品策，品在策之前
l  碧桂园策划并入销支，没有策划这条线
l  大多数房企策划主要作用就是走流程
原因--方向对了吗？方法对了吗？
l  房企高周转的现状与策划推广需要时间转化沉淀的矛盾
l  房企赛车道从一线转向二三线城市，人口变少、半径变小、竞品变多、费用变少、效果变差
l  消费者生活习惯的改变，从报纸电视的1.0到PC互联网2.0到自媒体3.0时代
营销革命势在必行，你找准自己的营销IP了吗！
	60分钟

	第二部分
	最热门的策划打法应用——
建立IP的热门工具
	直播营销
l  直播平台费效曝光
l  直播引流与直播卖房培训
抖音营销
l  抖音账号运营
l  抖音案例分享
微信营销
l  微信账号运营
跨界营销-从安踏运动看如何跨界
l  体育营销
l  娱乐营销
l  品牌联名
	60分钟

	第三部分
	“IP营销”新兵法的策略解析
	为什么要做“IP营销”
l  行业痛点——产品同质化、竞争白热化、客户脱敏化
l  IP即产品，IP即流量
“IP”营销的核心要点
l  价值体系梳理
l  故事线打造
1)故事线操作方法
2)故事线案例解析：万科格拉美西/中兴路壹号
l  IP推广输出四大法宝
1)形象可识别
2)线上重参与
3)线下重炒作
4)IP全程植入
l  IP推广收口速成口诀
1)个人号收口激活策略
l  生活号操作关键
	60分钟

	第四部分
	不同阶段的策划实操要点
	首开期
l  体验营销新境界
1）故事性
2）触点打造
3）五感体验
l  发布会活动执行操作密码
1）发布会操作方案
2）发布会推广传播
l  推广策略如何行之有效
1）节奏铺排
2）渠道铺排
3）内容输出
续销期
l  主题活动如何行之有效
l  老带新如何启动激活
滞销期
l  事件营销如何开展
l  意见领袖冷启动
	60分钟

	渠道专业课程

	序号
	课程主题
	课程内容
	授课时长

	第一部分
	作战地图绘制——
检验核心客群的核心要点
	梳理客户资源

l 客户是谁
    l 客户在哪里
2、 制定策略

l 明确货量铺排
l 分解拓客指标

l 绘制拓客地图

l 规划拓客礼品

3、铺排执行计划
	45分钟

	第二部分
	作战模式分类——
新环境下拓客渠道的核心步法
	为什么要做“创新拓客“
    l 行业痛点：转化率低，客户“不听话”
    l 一顿操作猛如虎，拓来全是250

运用法则
    l 各项作战模式深度爆破、全面铺开

案例分析及实践
	75分钟

	销售专业课程

	序号
	课程主题
	课程内容
	授课时长

	第一部分
	项目置业逻辑
	项目价值点梳理
l 区位及规划优势
l 小区设计理念
l 产品设计亮点
竞品楼盘优劣势分析
l 品牌、板块、产品等纬度分析
l 十字对比法使用说明
项目置业逻辑梳理
l 三个W（where\what\when）
l 如何把区位说好
l 找到“人无我有，人有我优”的核心卖点
机会包装
l 三个有限（时间、名额、套数）
l 三个优先（信息、看房、落位）
l 找到“人无我有，人有我优”的核心卖点
	60分钟

	第二部分
	案场管理
	案场服务品质及销售氛围提升
l 客户“五感”体验怎么做？
l 现场销售道具怎么做？
如何提升转化率
l 说辞！说辞！还是说辞！
l 如何做好率值管控？
为什么要提升复访率？
l 如何做好邀约管控工作？
l 邀约客户到访后应该做些什么？
销售团队管理需要注意些什么？
l 统一的标准
l 以身作则
	60分钟

	沙盘演练（2选1）

	序号
	课程主题
	课程内容
	授课时长

	
	新地块模拟操盘
	
1、市场研判
2、客户描摹
3、产品定位
4、整体推盘计划
5、价格实现梯度
6、指标分解
7、项目置业逻辑
8、推广策略
9、渠道策略
10架构费用
11、项目风险及所需支持
	180分钟

	
	
	
	

	沙盘演练说明：
1.两个课题选择1个研究
2.课前提前下发课题资料
3.提前分组做好PPT内容
4.沙盘演练总计用时3小时
5.根据情况分组讨论并修正（1h）
6.分组上台模拟演讲，评委打分（2h）


讲师介绍：徐老师：
华东理工大学 工商管理本科毕业，现任职于某标杆地产集团总部营销总监
实战房地产营销管理专家，15年房地产营销一线管理经历。2003年进入房地产行业，曾就职于万科、绿地等知名房地产企业，长期从事房地产项目营销工作，对房地产行业及房地产营销各环节有深厚的了解和个人独到见解；
历任：万科城市公司营销总监，主要负责事业部高端、综合体项目的前期定位，营销等工作；同时组建及培训自销团队；其中万科时一区综合体项目2014年集团销售冠军！
历任：绿地集团片区营销总监，负责绿地集团大浦东片区，负责上海绿地中心、绿地海珀旭晖豪宅、绿地曼哈顿、绿地东海岸等10多项目，项目类型涵盖写字楼、豪宅、公寓、商业等。
授课风格：擅长结合实战经验，总结沉淀；讲授实际案例，便于学员参考。
操盘的项目有：万科时一区、2049商业街、万科七宝国际、徐汇国际中心、绿地中心、绿地海珀旭豪宅项目、绿地东海岸、绿地梧桐苑、绿地曼哈顿、布鲁斯小镇、绿地海珀日晖昆山克拉水城高端别墅、金辉海上铭著、金辉天鹅湾、兰湖美域、金港广场等。

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
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