[bookmark: OLE_LINK5]大运营、大营销背景下——
房地产逆势快销新思路、客户心理学
及住宅、商铺、车位营销去化剖析演练

【课程背景】
1、 三年封控市场疲软，国家又重新树立房地产支柱行业的地位，所有房地产项目都在力争上游，但市场信心有待重塑。随着2022年底全国统计人口减少85万，中国进入人口下降通道，房地产市场分化日益明显，如何辨别项目是否具有可购买性或可操盘性，以及如何把自己的项目归化到具有连续成长性值得购买的项目，这些成为大营销人的主力思考问题。
2、 [bookmark: OLE_LINK1]项目同质化竞品众多，自身应当如何突围，主动建立创新立体式营销格局呢？如何通过强化体验，完善客户与产品的线上线下各种有效链接，提升客户粘性，提升老客户带新客户热情，这些都需要以房地产【营销大运营】的整合型思路来细化完善。
3、 你真正理解你的产品么？那么你自身产品的深刻的6大价值体系：区域价值、交通价值、风水价值、规划价值、产品价值、服务价值，是否真的人尽皆知，人人是否能出口成章？自身项目与竞品项目，一对一的打点，一对一的优劣势对比，是否能做到宣讲头头是道？
4、 房地产商业街、社区商铺、车位要想销售好的核心是——必须有人使用，没人使用的商业永远不值钱。要想有人使用，必须要有引导性的大运营做加持支撑。房地产商业街、社区商铺车位销售难点汇总及分析，房地产商业街、社区商铺、车位用项目地理位置和客户消费习惯的维度，有哪些分类？根据分类，有哪些对应的有效的销售指导建议？
5、 买方市场，客户鬼马精灵，你是否真真正正了解你的客户？他们的“怕、贪、梦”都是什么？不同性格职业特征的客户该如何处理？全新视角解密客户和项目的真正关系的不断演进图解，“老带新”中，老客户内心怕贪梦是什么，新客户内心怕贪梦是什么？
6、 人人都说“渠道绑架开发商”，真的是这么回事么？真相到底是什么？如何让开发商反绑架渠   道？开发商要做哪些提高，能实现让渠道追着开发商合作？
7、 我们总说，逼定逼定逼定，但一味的逼定是无效的，要么把客户逼死，要么把业务员逼辞职，逼定的前世今生到底是什么？逼定是如何分解分步开展的？本次课程分享实际有效的营销举措，并提出房产营销的新思路。
[bookmark: OLE_LINK4]有体系、有干货、真案例、全实操！
边学课程边做方案，老师现场指导，学完拿着方案回去就落地！
【课程收益】
1. 正确理解地产再次成为经济支柱地位，重新建立与提升市场信心
2. 充分了解房地产分化的方式与方向，找到契合自身项目发展之道
3. 有效洞察房地产白热化的市场背景之下，营销大运营的真正意义
4. 真正了解你的产品，了解你的竞品一对一打点，精研你的销讲词
5. 充分了解项目商业项目的各种维度分类，以及对应的去化处置办法
6. 真正了解你的客户，了解他和他们的怕贪梦，有效逼定分类处理
7. 把握住市场，掌握住渠道公司，让渠道公司不再绑架我们开发商
8. 掌握客户异议应对与处理以及客户逼定技巧和淡市下强势逼定技巧

【适合对象】
地产公司营销副总、营销总监、销售经理、策划经理、销售骨干人员
地产营销代理公司、渠道公司营销总监、经理、中高层管理者等
【课程大纲】
第一部分  房地产新形势及政策分享
一、房地产再次回归到经济支柱地位，市场信心需要重新建立
1.准购房者信心重塑
2.渠道公司信心重塑
3.营销团队信心重塑
二、了解各种各类房地产项目的分化方式与方向
房地产三大变化——地产多元分化
1.全国按城市分化
2.同城按区域分化
3.同区按类型分化
三、大运营逐渐成为营销之魂、未来营销需要大运营支撑
1.大运营策略四要素
2.大运营策略三大步
3.大运营策略三资源
4.社群传播四大要素

第二部分  产品、竞品与市场
一、真正了解你的产品，全员实战演练，贡献智慧进行项目交叉分析，包括不限于自身项目的：区域价值、交通价值、风水价值、规划价值、产品价值、服务价值等，做到耳熟能详
1、产品
课堂测试：对产品体系解构的理解
2、客户
分组讨论：对客户体系认知
3、利益点
案例分享：如何理解营销利益点
4、接触点
情景演练：对营销客户接触点认知
5、小结
分组对抗：掌握四点营销管理法则
2、 实战演练：了解你的竞品，自身与竞品
1、自身与竞品
2，各自不同竞品一对一实战演练打点分析分析
三、分组分析市场，给出各组观点，全员评议市场，摸准市场走向，找到项目的突围方向，可采用国际通行的《六顶思考帽法则》分析
对本项目再认知
1、本项目SWOT基本分析
2、本项目SWOT交叉分析
3、本项目劣势与威胁的对应说辞
4、本项目价值体系初步构建
5、 本项目属性定位与形象定位的再认知


第3部分   房地产销售中客户分析及客户心理、逼定与逼定分解
一、客户心理学基础
1、客户痛点
分组发言：客户痛点都包括哪些
2、客户痒点
情景演练：什么是客户痒点
3、客户兴奋点
分组讨论：客户兴奋点包括内容
二、成交心理学逆序步骤
1、成交
课堂测试：成交本质以及什么决定成交
2、需求与动机
分组讨论：需求与动机的异同点
3、价值排序
情景演练：明确价值排序意义
4、意识观念与生死信仰
分组讨论：从宗教到世界观
三、客户与项目关系演进、逼定与分解
1、初遇
2、邀约
3、案场
4、认购
5、签约
6、老带新
了解客户成交的6个逆序心理步骤，掌握SP运用的时机，清楚了解“价值排序”是心理步骤中最容易通过做工作发生改变的。将逼定分解为5个场景，制定在不同场景下的说辞指引，要求每位学员对其掌握和突破，熟练运用

第4部分 房地产住宅、商铺及车位销售分析
一、房地产商业街及社区商铺去化难点汇总
1. 商业类竞争激烈
2. 客户层次的不同
3. 营销活动有效性
4. 商业展示面限制
二、房地产商业常见分类
1. 地理位置分类
2. 消费习惯分类
三、商业项目的大运营暨大营销操作
1、用更高视角的新角度去挖掘项目特点
2、以大运营思维定位策划出商业特色
3、用创新的方式抓取客户留住客户
四、房地产项目车位销售分析
1、车位营销的难点分类以及解析
2、车位营销的常用办法延展
3、车位销售的核心操作要点？
4、车位销售的十个大坑？以及如何规避？
5、创新地销售房地产车位的五大策略办法

第五部分  市场客户的分类及对策
1、按照客户购买动机分类及对策处理
2、按照客户职业特点分类及对策处理
3、按照客户性格特征分类及对策处理
4、按照客户年龄分段分类及对策处理

第六部分  案场四点管理法则及销售心法要点
一、了解“产品”——“利益点”——“客户”——“接触点”的四点营销管理法则，掌握产品的价值体系，掌握客户地图分步，掌握客户心理学，熟练运用逼定，并对以上进行有效管理促进
二、掌握销售六步法则，熟练掌握六步法则的17项营销工作要点
三、掌握房地产销售的三个终极问题：客户嫌偏、客户嫌贵、客户不出手
[image: ]【主讲老师】
丁 铭：
中国传媒大学MBA案例中心地产研究员，
曾就职于多家知名企业如万达集团、荣盛地产、华夏幸福、中原地产等，主要专业方向及从业经历：商业综合体、商业、公寓、住宅、产业地产等产品定位、营销策划、品牌打造等。自行研发典型课程《四点营销管理法则》 《客户心理学》 《地产全程营销策划》《大运营变革》等
二十余年大型房地产企业中高层管理工作经验，曾为万达、万科、荣盛、华润等多家企业培训
【课程说明】
【承办单位】万伯房地产学院
【时间地点】古都·西安（7月29-30日）
[bookmark: OLE_LINK2]【培训费用】原价4980元/人
【现特惠报名】2980元/人；5人以上1980元/人
包含：讲师费、讲义资料费、场地费、茶歇、现场咨询费等；
[bookmark: _GoBack]会务组提供酒店代订服务费用自理。
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