《引爆成交·开单为王---房地产狼性冠军团队+拓客行销+案场销售》
主讲老师：闵新闻
    全程房地产案例讲解+训练+工具
闵老师承诺：只专注房地产行业培训，帮助房地产企业提升利润绩效

5月24-25日　　1980元/二天　　郑州
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一、课程背景
近年房地产市场在“限购、限贷、限售、限价、限商”5限的宏观限制大背景下，“房子长期坚持是用来住的，不是用来炒的”，当下中国房地产主基调是稳房价，稳地价，稳预期，一切以稳字当头。
当下中国三四五线城市，棚富区改造，货币分房等国家刺激高增长的房地产销售市场即将结束，很多三四五线城市的客户已经被提前透支消费，特别是房地产金融投资属性慢慢下降，市场回归到刚需和改善落地应用价值上，客户购房消费力下降，购房周期拉长，整个房地产市场呈现一种量价齐跌疲软状态。
2021年房地产市场竞争空前激烈，传统销售推广效果不佳,房地产公司销售情况异常艰难，导致团队流失率提升、拓客量降低，转化成交率降低。换句话说：2021年房地产市场的销售逻辑已经发生了质的变化，唯有踏对时代节拍，把握时代趋势，掌握适合当下时代的营销策略和方法，我们才能在2021年的房地产市场逆势突围，异军突起，凯旋高歌！
在这个“产品为王”、 “营销为王”、“渠道为王的”“圈层”及“社群营销”等为关键词的房地产下半场，房地产市场已经走向了品牌化、垄断化、服务化、诚信化、专业化等精细化标准运作模式！2021年，我们的房地产营销何去何从？我们房地产公司的路在何方？我们地产人又如何去西天取到真经？
今天，就如何打造狼性营销团队凝聚力和战斗力，提升狼性营销团队拓客能力，提升销售谈单逼定成交能力和提升服务意识能力,对我们营销团队2021来说，就显得更加重要和落地性！ 
要快速去库存就需要您拥有全新的营销团队和营销模式及工具，更需要一整套完备的销售战术和经过训练的职业化销售团队，比赛已经开始，2021年时间非常紧迫，不能犹豫，更不能等待，只有一边比赛，一边训练，在比赛中尽快把我们的营销团队锻炼成为职业选手，只有这样才能在激烈的2021逆境市场竞争中突出重围，赢得胜利！
纵观当今房地产市场竞争可谓是残酷搏杀，犹如春秋战国时代，胜者为王，败者为寇！在房地产营销行业流行一句话：只有冠军，没有亚军，不成交就没有任何收获！
二、课程收益
通过本课程的学习，您将获得如下收益：
1、 打造主动出击狼性冠军团队，提升凝聚执行力。
2、提升目标客户拓展开发能力，提升案场到访量。
3、掌握快速杀客成交转化能力，提升转化成交率。
4、掌握微信、抖音等互联网自媒体能力，提升互联网营销。
三、培训方式
互动演练，学员代表实操模拟训练（理论讲授40％+实操训练35％+案例讨论15%+10%现场答疑）
四、培训要求
场地面积尽量大（以方便学员代表现场演练）
音响、话筒、投影仪具备
准备学员名单
每个参训团队尽量都派代表参与现场实操模拟训练.
五、培训对象
房地产置业顾问、售楼员 、销售员、客服、案场经理、总监
六、培训时间
实战课时2天12小时
七、讲师简介
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注：闵新闻老师可以根据房地产企业的具体情况重新设计大纲，哪个模块为企业痛点，闵老师就重点解决和处理了，一切为提升业绩服务！
（领导开训:强调学习的意义和纪律）
导言：关于学习的效率及学习方法分析
头脑风暴：您碰到哪些关于房地产拓客营销活动、销售团队打造方面及销售案场执行方面遇到的各种问题 /每人提一两个问题， 闵老师将这些问题作为案例在整个课程中巧妙地穿插，分析。
第一模块：房地产狼性销售之“冠军团队”训练
( 第一天:上午9:00----12:00 )
第一单元：房地产狼性冠军团队之“4大潜能激发”训练
一、狼之专注目标、重视过程的计划模式
二、狼之积极向上、正面思考的激励模式
三、狼之永不自满、不断成长的进取模式
四、狼之顽强执着、绝不言败的坚持模式
【分组讨论】：
1、根据我们自身项情况和团队情况,如何激发团队狼性嗷嗷待哺的战狼精神！

2、遇到到挫折和挑战如何正面积极阳光心态,自动自发激发自身的执行力！
3、随时随地内心中都有一个目标：永争第一名冠军的状态
闵老师结合各组具体讨论情况在分析总结和引导团队未来在团队氛围和士气如何保持巅峰状态!
【学习总结】：本单元以提升营销人员个人自身心态和素养方面，以达到以道驭术。
【案例分析】：以惠州十里银滩销售冠军团王海洋的案例剖析，他是如何成为团队销售冠军的。
第二单元：房地产狼性销售之“3大凝聚力精神”训练
一、狼之团队沟通精神
1、 房地产狼性销售团队沟通“四步法”训练
2、 房地产狼性销售团队沟通“上平下”训练
3、 房地产狼性销售团队沟通“说服力”训练
2、 狼之团队合作精神
1、房地产狼性销售团队合作“忠爱团队”训练
2、房地产狼性销售团队合作“付出奉献”训练
3、房地产狼性销售团队合作“同进同出”训练
3、 狼之团队执行精神
1、 房地产狼性销售团队目标“执行化”训练
2、房地产狼性销售团队制度“标准化”训练
3、房地产狼性销售团队行为“责任化”训练
4、房地产狼性销售团队管理“激励化”训练
【分组讨论】：
1、 各组别在实际工作中如何做好良性竞争和PK,同时做好有效配合和协作,当个人、团队、公司三方面利益遇到冲突时候如何取舍？
2、各组别就如何提升团队凝聚力及执行力方面图案轮分析，闵老师就大家讨论内容进行深入点评和落地指导。
－－【视频案例】：房地产碧桂园狼性冠军易居代理团队经典案例分享及视频冲击
－－【学员训练】：老师通过学员的讨论分享,就企业团队具体情况给一些指导和方案,学员并如何成为狼性冠军团队进行实战训练！
第三单元：房地产狼性销售之“4大pk对赌机制 ”训练
1、 房地产狼性销售之“信任”工具量训练
二、房地产狼性销售之“承诺是金”工具训练
三、房地产狼性销售之“100%负责任”工具训练
四、房地产狼性销售之“全员PK对赌机制”工具训练
第二模块：房地产狼性销售之“拓客行销”训练
( 第一天:下午14:00----17:00 )
第一单元：房地产全员战略高度重视拓客重要价值
一、公司全员对当前房地产市场大环境高度重视和认知！
二、当下中国经济形势及房地产发展趋势分析和重要会议精神解读
三、房地产项目热销8大纬度思考点 
四、公司全员对拓客必要性客观认识和拓客行为的全利支持
第二单元：房地产狼性拓客战术5大步骤
一、拓客精准目标客户设定？（有目标的人生是行程，没有目标的人生是流浪）
二、精准目标客户是谁？（性别、年龄、收入水平、所在区域家庭结构、喜爱偏好）
三、目标客户在哪里找？（客户经常出现什么场所？一定是有消费力的地方）
四、画出你的客户地图？（具体梳理重要目标客户出现的场所）
五、如何找到这些目标客户?（拓客的第三者链接3.0拓客模式）
第三单元：房地产狼性海陆空拓客方法策略解析
一、线上精准5大拓客方法策略
1、博客、微博
2、百度文库、百度知道、论坛、贴吧
3、QQ、QQ群
4、微信、微信群、公众微信
5、网络端口：如58、安居客、赶集、搜房、新浪等
6、抖音、快手、今日头条
二、线下精准降低成本3大拓客维度
1、点点直接6大拓客法
1） 三扫
2） 派单
3） 驻守
4） 巡展
5） 拦截
6） 陌拜
2、线面渠道8大拓客法
1）、异业联盟、
2）、商家合作
3)、意见领袖、
4)、企业团购、
5)、老带新
6)、圈层活动
7)、社群营销
8）、分销渠道
3、立体活动4大拓客法
1)品鉴类
2)比赛类
3)定制类
4)战略类
案例1:碧桂园拓客营销客户开发的12大策略
案例2:融创拓客营销渠道渠道为王的4大步骤及策略
－－【视频案例】：房地产融创拓客行销团队如何进行拓客开发,如何提升案场到访率案例分享及视频冲击!
－－【分组讨论】：通过狼人老师案例分享,学员分析自身在过去拓客哪些地方做得不错,哪些地方还有待改善和优化,以及未来我们如何做到有效拓客,提升客户到访率和到访量进行分组讨论和分享!
－－【学员训练】：老师通过学员的讨论分享,就企业团队客户开发具体情况给一些指导和方案,学员并如何有效客户开发,行销拓客进行实战训练！
三、房地产狼性拓客之术电话营销2大秘籍
1）、 电话沟通四大修炼
2）、电话沟通3大法宝
3）、电话沟通4大步骤
4）、电话沟通4大核心战术
5）、电话行销沟通7大法则
－－【案例分析】：杭州华润房地产企业销售员电话接听、跟进客户案例分析及视频冲击
－－【分组讨论】：学员讨论在接听电话、跟进客户服务中应该注意事项及常犯误区及如何修正？
－－【实战训练】：受训学员进行开发电话、接听电话、邀约电话、跟进客户服务动作和话术模拟训练及闵新闻老师现场指点
2、电话营销4大工具
1）、电话接听沟通3大技巧
2）、电话开发沟通6大步骤
3）、电话邀约沟通5大技巧
4）、电话跟进回访4大策略
－－【视频案例】：房地产龙湖地产电话行销团队如何进行电话CALL客,邀约客户,回访客户案例分享及视频冲击!
－－【分组讨论】：通过狼人老师案例分享,学员分析自身在过去电话营销方面哪些地方做得不错,哪些地方还有待改善和优化,以及未来我们如何做到有效电话CALL客,邀约客户,回访客户进行分组讨论和分享!
－－【学员训练】：老师通过学员的讨论分享,就学员如何有效电话CALL客,邀约客户,回访客户进行实战训练！
第四单元：房地产狼性拓客拓客绩效及管控
一、如何进行营销拓客团队组建框架及人数安排
二、如何进行拓客4大活动策略运用
三、如何控制拓客营销成本3大思维
四、拓客人员及渠道人员的奖金提成薪资设定原则
五、拓客实际行动中如何提升效率的5大管控监督制
六、拓客监督考核的四大地雷
七、拓客绩效奖励惩罚系统管控.
－－【案例分析】：标杆房企碧桂园、恒大、融创拓客营销案例分析及二三线城市房企案例分析及视频冲击
－－【分组讨论】：学员就自身企业项目和具体情况，我们在拓客战略和战术哪些做的非常不错，哪些还有待改善，以及未来如何提升和优化？
－－【实战训练】：受训学员进行老师课程拓客营销战略和战术方面的知识进行我们自身项目拓客方面进行进行研发和训练及闵新闻老师现场指点
第三模块：房地产狼性销售之“案场销售”训练
(第二天:上午9:00----12:00)
第一单元：房地产客户10大性格
一、理智稳健型+案例客户 
二、感性冲动型+案例客户  
三、优柔寡断型 +案例客户 
四、借故拖延型+案例客户 
五、沉默寡言型+案例客户  
六、喋喋不休型+案例客户 
七、畏手畏脚型+案例客户
八、斤斤计较型+案例客户
九、迷信风水型+案例客户  
十、盛气凌人型+案例客户 
－－【视频案例】：老师就旭辉地产销冠王显才在实际接触客户操作过程中不同类型客户性格案例分享及视频冲击!
－－【分组讨论】：学员讨论这些客户属于哪几种类型的客户，以及针对这些客户，案例中的销售员在应对策略中有哪些优秀的地方，还有哪些缺陷的地方！以及自身在过去的接待客户中出现哪些问题，以及未来如何与这些客户进行交流？
－－【实战训练】：受训学员间相互扮演各种类型客户现场进行动作和话术模拟训练及闵新闻老师现场指点！
第二单元：房地产客户需求分析
一、如何掌握客户5大必备信息？
二、如何挖掘客户7大隐藏需求？
三、如何探听客户预算6大策略？
四、如何判断客户市场认知3大话术？
五、如何让客户需求升温3大策略？
六、探寻客户需求的NEADS和FORM法则
－－【案例分析】：上海恒大房地产企业销售冠军郑晓如何分析客户需求案例分析及视频冲击
－－【分组讨论】：学员根据老师理论及案例讲解，大家对自己过去客户需求方面进行思考，哪些作的不错，哪些还有待改善，以及未来如何更好的优化和提升
－－【学员训练】：就客户需求注意点、以及如何真正了解客户的真实需求的基本动作和话术模拟实战训练及考核
第三单元：房地产客户心理分析训练
1、 客户购房心理的5W2H角色分析          
2、 客户购购房决策的6大认知
二、客户购房的8大心理阶段
三、激发客户购房的2大心理法则
四、客户了解房屋的6大心理历程
五、购买者8大行为策略解析
－－【案例分析】：大连万达房地产企业销售冠军刘显如何对客户心理活动案例分析及视频冲击！
－－【分组讨论】：学员根据老师理论及案例讲解，大家对自己过去把控客户心理活动方面进行思考和讨论，哪些做的不错，哪些地方还有一些缺陷，以及未来如何更好的优化和提升！
－－【学员训练】：学员就平时接待和操作过程如何如何把握客户心理活动注意点、动作和话术模拟实战训练，老师就学员演练内容进行总结和考核
第四单元：房地产客户接待 
1、 案场置业顾问仪容仪表训练
2、 案场置业顾问站姿、坐姿、行姿、接待等礼仪行为说辞训练
3、 案场置业顾问早会、夕会、周、月、季等会议管理
四、客户接待有效6大步骤
五、客户接待5大注意禁忌点
六、拉近关系建立信任感4大方法
－－【案例分析】：深圳万科房地产企业销售冠军赵大云如何接待客户为更好成交客户作的准备 案例分析及视频冲击！
－－【分组讨论】：学员根据老师理论及案例讲解，大家对自己过去接待客户方面进行思考和讨论，哪些做的不错，哪些地方还有一些缺陷，以及未来如何更好的优化和提升！
－－【学员训练】：学员就平时接待客户方面的注意点、动作和话术模拟实战训练，老师就学员演练内容进行总结和考核
第五单元：房地产项目介绍 
一、如何进行沙盘解说4大要点
二、如何进行销控配合2大方法
三、如何评价竞争楼盘33原则
四、如何回答客户提问3个注意点
五、如何面对群体客户2大技巧
六、如何破冰低调反应3大话术
七、如何调动客户注意力催眠3法
－－【案例分析】：福州融信地产销售冠军王海如何案场介绍项目，为下步成交做好充分铺垫案例分析及视频冲击！
－－【分组讨论】：学员根据老师理论及案例讲解，大家对自己过去项目介绍方面进行思考和讨论，哪些做的不错，哪些地方还有一些缺陷，以及未来如何更好的优化和提升！
－－【学员训练】：学员就平时项目介绍方面的注意点、动作和话术模拟实战训练，老师就学员演练内容进行总结和考核
第六单元：房地产客户带看训练 
一、看房前5大准备策略
二、看房情景催眠引导法?
三、解除问题优势弥补法？
四、如何运用带看5觉法则？
五、如何运用带看樱花树原理？
六、如何进行带看环节FAB法则的运用？
七、拉回客户回案场的5大策略
八、带看（Sp)配合5大技巧
－－【案例分析】：福州融信地产销售冠军李庆如何案场介绍项目，为下步成交做好充分铺垫案例分析及视频冲击！
－－【分组讨论】：学员根据老师理论及案例讲解，大家对自己过去项目介绍方面进行思考和讨论，哪些做的不错，哪些地方还有一些缺陷，以及未来如何更好的优化和提升！
－－【学员训练】：学员就平时项目介绍方面的注意点、动作和话术模拟实战训练，老师就学员演练内容进行总结和考核
第七单元：房地产解除异议训练
一、房地产客户5大异议分析
二、处理客户异议的4大原则
三、解除客户抗拒点4--6法则
四、客户异议的5大处理技巧
五、八种常见异议处理案例分析
1、你们房子价格太贵啦，买不起！
2、我不急买房，再打点折扣我就买 了
3、我要考虑考虑，回去和家人商量商量再说！
4、房子交通配套不方便，人气太差！
5、你们品牌不大，物业管理不好！
6、国家开始限购打压房价了，房子会跌，不急等等再说！
7、客户看好，同伴不喜欢怎么办
8、“给我这些资料，我看完比较比较再答复你”
－－【案例分析】：福州融信地产销售冠军刘志德如何解除客户各种异议和问题案例分析及视频冲击！
－－【分组讨论】：学员根据老师理论及案例讲解，大家对自己过去如何解除房地产客户问题和异议进行思考和讨论，哪些做的不错，哪些地方还有一些缺陷，以及未来如何更好的优化和提升！
－－【学员训练】：学员就平时解除客户异议和问题方面的注意点、动作和话术模拟实战训练，老师就学员演练内容进行总结和考核
第八单元：房地产价格谈判训练（杀、守、议、放价）
一、房地产销售员价格谈判的6大盲点
二、置业顾问走上谈判桌的2个条件
三、房地产置业顾问价格谈判5大维度
四、房地产置业顾问价格谈判3大准备
五、房地产置业顾问价格谈判的3大法则
六、房地产价格谈判的5步法
七、价格异议处理14大策略
－－【案例分析】：广东富力地产销售冠军钱永军如何进行价格谈判案例分析及视频冲击！
－－【分组讨论】：学员根据老师理论及案例讲解，大家对自己过去如何价格谈判进行思考和讨论，哪些做的不错，哪些地方还有一些缺陷，以及未来如何更好的优化和提升！
－－【学员训练】：学员就平时和客户价格谈判方面的注意点、动作和话术模拟实战训练，老师就学员演练内容进行总结和考核
第九单元：房地产客户逼定阶段
一、房产销售员逼定的3大关键
二、客户下定3大原因分析
三、客户下定的3大条件
四、逼定4大策略方式
五、逼定成交12大时机
六、逼定10大成交方法
－－【视频案例】：房地产万科案场销售冠军团队销售逼定成交技巧经典案例分享及视频冲击
－－【分组讨论】：通过狼人老师案例分享,学员分析自身在过去销售逼定成交技巧方面,哪些做得不错,哪些还有待改善和优化,以及未来我们如何做到真正心智杀单逼定成交进行分组讨论和分享!
－－【学员训练】：老师通过学员的讨论分享,就企业销售团队在杀单逼定成交方面给些具体情况的指导和方案,学员并如何成为狼性销售成交冠军进行实战训练！
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。
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闵新闻导师：


学历背景：


上海同济大学   土木工程专业（本科）


上海交通大学   营销管理专业（MBA）


二、职业履历：


1、曾任中原地产销售总监5年


2、曾任易居地产副总3年


3、地产实战经验16年。


4、拥有讲师证和心理学及经纪人证三证资质的房地产特级讲师。


5、拥有8年的房地产职业讲师授课经历,满意率达到90%以上。


三、行业荣誉：


房地产狼性营销第一人


房地产狼人讲师团总教练


房地产狼人大讲堂创始人


四、主打课程：


1、《房地产狼性冠军团队打造训练》


2、《房地产狼性拓客营销渠道为王》


3、《房地产心智销售谈判逼定成交》


4、《房地产中层管理及跨部门沟通》
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超越自己





不畏艰难
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协助成套公司完成共计19人次以及31个矿系统安装费和辅材费预算工作，有效的提高了现场施工预算的准确性。





协助成套公司完成共计19人次以及个矿系统安装费和辅材费预算工作，有效的提高了现场施工预算的准确性。





协助成套公司完成共计19人次以及31个矿系统安装费和辅材费预算工作，有效的提高了现场施工预算的准确性。
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