《卓越营销总教练技术与金牌销售战狼团队高级研修班》

打造全能营销将领  培养优秀销售冠军

4.24-25日， 西安，4980元/人
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目前有近6成城市库存比持续走低，受制于成交持续低迷，近7成城市消化周期明显拉长，有部分二线城市库存更是高达41个月，高库存风险不容小觑。很多城市已然进入库存去化长周期，项目难销售、去化慢已经成为很多企业接下来将要面临的问题。加之地产企业资金周转压力大，势必会把业绩压力转接到业务前段即销售，培养一支属于开发商自己的营销团队已经成为行业发展的趋势所在，如何有别于代理公司的销售团队，打造属于自己的优势，这正是本课程为“战狼·营销自建团队人才解决方案”系列课程之一。
销售团队需要狼性，更需要战狼一般的精神，畏难而上、不惧艰险，越是条件艰辛，就越要迎难而上，为团队创造佳绩！战狼计划，专属于地产公司自建营销团队人才培养，为企业为项目打造一批能打硬仗、善打胜仗的战狼！
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1234
房地产企业营销副总、分管营销/策划/销售/客服等职能部门经理及其团队营销策划各模块基础人员。
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●通过跨界思维的激荡导引，提出市场与营销的互动思维。以此开启营销新思维的思考。
●主要围绕营销过程中的客户转化环节进行深入的分析与手把手的教学。
●将开发商企业中营销部的团队打造、销售能力提升以及策划思维的开拓三位一体的全面解决人的问题。
●同时利用最新AI互联科技智能来帮助项目现场增加转化率，提高肥效比。
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（内容包括但不限于以下内容）
一、市场背景及趋势
二、卓越营销闭环逻辑八步法
三、传统与传承（好的观念、亮剑精神）
四、思维导引：一个具备营销十个“癌”的豪宅项目“绿城御园”，抛出问题点，引出目的性思考突破。
当一个项目同时遇上以下这些问题“癌”，将如何快速康复？
卖不动
没有客户
项目骨子里问题很多
二手死盘
没有营销费用
限购限贷
客户群诉
有价无市
没有狼性的团队
竞品拦截
大部分人失去信心
五、通过跨界的营销案例，说清楚到底什么是“市场”和“营销”，以及需要具备的四个必备条件。
1、第一，用产品来定义市场是不准确的。
2、第二，有的公司用人群来定位市场，这也不对。
3、第三，用某个消费需求来定义市场也不妥当。
4、那到底该怎么定义市场呢？真正的市场必须具备四个条件。
a)如何引起消费者讨论呢？
b)如何可以激活口碑？
c)如何刺激用户分享？
六、项目的成功是团队的成功。团队打造的重要性。（团队篇）
观念产生行为，行为产生结果，结果催生习惯，习惯引导观念。
如何激励和带好一个地产营销团队？----赢得人才赢得趋势
1、”从专业到管理“——专业管理者的迷思
a)专业提升的地产营销管理者存在的特质
b)专业与管理的不同
c)专业者与管理者的不同
d)成为合格的地产营销团队的管理者的三个认知
2、”请神容易送神难“——团队招募从何做起？
a)对一个人的成就而言，IQ(智商)只占20%，其80%是跟EQ有关
b)为什么“人才”到“人裁”？
c)团队组建、人员招募的过程中关注了什么？忽视了什么？
d)案场销冠的共性（大家讨论）
e)最适者生存之道，适才适所，关注冰山下的信息
3、”有沟才有通“——团队高效沟通的方式
a)怎么带好一个90后的团队
b)与下属沟通常犯的问题
c)如何与90后年轻地产营销人沟通
4、”从个体到群体“——团队建立与培育
a)成功团队的要诀
b)共识达成的演化，上下同欲者胜
c)团队目标建立的SMART原则
d)管理团队目标的PDCA原则
e)地产营销团队领导者常犯的错误
f)地产营销团队培育的“四导”方法
g)地产营销团队培育的三种学习方法
h)地产营销团队发展四阶段的特征
i)五种团队领导风格
j)团队各发展阶段应有的领导风格
5、”授权的四步曲“——授权与团队激励
a)对人授权也授责，对己授权不授责。
b)三种团队激励的方式
c)团队中的个人激励及团队激励
d)一个激励团队士气的永恒公式E=MC
6、从“剑胆琴心”到“心怀全局”——大团队的意识养成
七、团队建设的互动环节（游戏竞赛、分组讨论、体会团队的意义）（团队篇）
讨论课题：
1、成功的团队的特点？
2、团队发展的不同阶段？
3、优秀领导团队的三个重要内容？
八、干好营销五句话（定位、产品、管理、竞品、沟通）（团队篇）
卖眼镜的案例引导出：显性需求、潜在需求、趋势性需求的重要性
九、从事房地产营销工作的发展趋势（面临的核心问题）
1.工作的大致机构类别
2.房地产营销工作的位置
3.运营管理（组织营销）的自行车
4.营销人面对的六大困局
十、最有用的销售技巧（个人能力篇）
销售四部曲 ：观察→分析→迎合→攻击
十一、销售流程图以及流程中的关键注意要点（个人能力篇）
1.架构销售内容
2.掌握客户心理
3.表达主题技巧
4.运用A、D、I、M、A
5.看-问-停-听-讲-杀
6.大量阅读学习
7.竞争优势在于服务
8.谈判五阶段，谈判从拒绝开始
十二、销售战术十六招（个人能力篇）
1)欲擒故纵
2)以退为进
3)……
15) 旁敲侧击
16) 一心一意
十三、销售必杀技之逼定（个人能力篇）
1 逼定之内功心法（四字诀）
2 逼定技战术十招
3 终极逼定六大法
4 逼定战术的12类对手研究
5 逼定的时机9大信号
6 逼定后的八个注意事项
十四、销售过程中的电话及接待话术演练。（个人能力篇）
1.电话邀约技巧案例分析
2.sp互动技巧案例分析
3.销售话术案例分析
a)“我要考虑一下”？
b)“我想多比较几家看看”？
c)“我想买，可太贵了”？
d)“我需要和xxx商量，我需要xxx同意”？
e)“以后再来找你”？
f)“交房时间晚（期房）”？
g)“面积大”？
h)“证件不全”？
i)“西晒”？
j)“如何留下客户联系方式”？
k)“如何让客户下定”？
l)“如何打电话让客户来现场”？
十五、跨界营销秘籍的地产反思考（策划篇）
用赠品实现快速营销的三大策略
a)赠品营销的真相
b)赠品营销的成功关键
c)引流型赠品（全案例）
d)成交型赠品（全案例）
e)抓心型赠品（全案例）
十六 、营销新时代的变化及营销思维的改变以及新营销的本质与逻辑。（策划渠道篇）
1、流量思维
2、内容驱动流量
3、社交链接内容
4、人格驱动社交
十七、 房地产风水论及营销运用说辞技巧（销售说辞篇）
十八、十个癌的项目复盘工作坊
十九、 学友问题答疑沟通
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朱老师
全国营销类资深金牌讲师。
跨界整合营销高手。
1999年进入地产营销行业，至今已有18年房产营销经历，独自操盘项目超过20个，操盘金额超过300亿。2012年，进入融创绿城集团，担任集团营销副总经理，负责最顶级豪宅项目绿城御园的整体营销策划工作， 5个月时间完成11亿的销售，9亿的回款，成为苏州千万级豪宅的冠军。2013年，加盟方兴地产，担任苏州公司副总经理。全程负责全中国第三个金茂府在苏州的营销工作，将这个苏州2012年总价地王项目做到“无人不识金茂府”，首次开盘刷新苏州豪宅市场当月销售总额，破八亿；同时获得全年12个月及年终全市豪宅销售冠军的荣誉，将区域价格上涨了100%，并建立区域价格新的天花板，震惊苏州地产圈。
2018年再次受邀回归好屋中国集团，任集团助理总裁，以事业合伙人方式，分管鲁西南、苏北、福建、海南等区域城市经营，开展房地产金融服务板块的资源整合服务。并与与多家全国优秀企业及机构达成战略合作，深度推进房地产营销创新、企业战略顾问、资产收并购及金融增值服务。

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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重要提示：

贵单位在本次培训中如有问题需要老师解答。请在会前将问题用传真或邮件的方式发送到phL568@163.com  我们将安排专家现场为您解答。


