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[image: 课程简章小图标]  在如今移动互联网时代，传统的营销模式将注定被淘汰，很多中小型房企面临日益严峻的生存危机，大家更希望能够通过微信、微博、抖音等新媒体营销来获得“救命稻草”，疫情期间，各个房企发动一线销售团队庞大队伍，通过一线销售的私域流量线上拓客、成交及品牌树立，以增强其核心竞争力。
对于房企产能的部门（销售部门），从公司提供的获客方法到自身线上社交平台获得客户，在客户进入售楼处，在团队的销售能力参差不齐情况下，如何提升个人及团队的销售现场逼单技巧？如何达到一个团队的销售动作统一化？如何把握客户的心理反应及在项目讲解过程的黄金成交节点把控？
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1. 学会运用微信、短视频、社群拓客，客户粘性，建立强大私域流量客户系统；
2、学习并掌握新媒体营销的实战操作技巧及各种营销工具的使用方法；
3、一线销售顾问的销售逼单能力提升，量身为销售团队亲授心智销售秘籍；
4、打造团队之间的默契度，销售动作系统化及统一化，个人及营销部门整体业绩提升；
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1、首个线上+线下的课题组合，最新对于一线销售团队实战的课程分享
2、建立团队与团队，个人与个人之间的配合，创建可落地的销售流程标准化
3、建立多维度获客渠道、快速成交，掌握成为销冠秘籍，提升销售整体业绩
4、从找客至成交，整体销售流程的环环相扣，让私域流量最大程度变现，让能力得到展现
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骏君老师                张老师
标杆智库首席导师
新媒体工具运用实战专家
标杆房企销冠打造实战导师
骏君老师：
资深互联网人，实战派、革新派的网络营销专家，互联网思维培育导师，跨界营销的倡导者与先行者，全网营销体系金牌讲师，曾在北京大学、清华大学、南京大学、上海交通大学、浙江大学、人民大学、四川大学、中南大学、南京财经大学等知名院校的电商课堂上精彩授课，擅长顾问式网络营销培训、垂直电商平台运营、微营销实战研究、全网营销策划与咨询，着重从视野、观点、知识、实战化操作等层面，全方位地培育企业家学员们的互联网营销思维。
张老师：
· 曾任职世界500强中建三局
· 曾任职香港第二大地产集团恒基地产任销售区域总监
· 曾任职韩国独资地安地产销售总监
· 曾任职某知名金融投资咨询公司培训发展总监
· 长期担任诸多大型房地产企业的营销咨询顾问
· 十余年世界500强等国内外知名企业实战经验；
· 曾担任房企销售经理、营运总监、培训发展总监等高级管理职务；
· 浙大、清华、北大、复旦、上海交大、华东师大、上海财经大学、青岛科技大学等高校总裁班、干部班和房地产MBA特聘讲师；
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	第一模块、新媒体营销工具的深层认知
☆ “互联网+”时代中的新媒体发展新趋势（微信、微博、抖音、直播、视频号）
☆ 线上新媒体营销与线下传统营销的核心区别
☆ 为什么说我们在移动互联网上获得的不是客户，而是免费的传播者、信任代理人？
☆ 做线上营销，如何通过新媒体平台增加客户的好感度、信任度与粘性？
☆ 置业顾问想做好微信营销，必须要合理安排时间！
☆ 通过微信推广产品的售前、售中、售后三个环节，如何打造你的服务力？
☆ 移动互联网时代，打造线上服务力的三个终极密码
☆ 房地产企业和从业者（销售、渠道、策划）做好新媒体营销的“道-法-术-器”！
☆ 微信朋友圈的底层运营逻辑是什么？
☆ 新媒体营销五大法宝：微信、抖音、社群、直播、私域流量池
☆ 85后、90后、95后人群的典型特征定义
☆ 房地产新媒体营销必修课：如何制造用户参与感？

	第二模块、微信营销实战
☆ 房地产一线销售做微营销的四大痛点以及破解之法
☆ 房地产微信营销与微博营销的不同
☆ 置业顾问在新媒体平台上做营销内容的五种表现形式
☆ 置业顾问如何在微信、抖音、快手等社会化媒体平台上卖房子？
☆ 做微信朋友圈营销，为什么越努力刷屏就越容易被拉黑和屏蔽？
☆ 房地产一线置业顾问的微营销技巧：如何打造个人号与公众号的营销矩阵
☆ 自明星时代，置业顾问如何打造个人品牌？
☆ 微信朋友圈营销十八式（如何利用微信朋友圈为销售工作添砖加瓦？）
☆ 极致化粉丝管理技巧：如何让你的客户成为你的免费传播者和信任代理人
☆ 什么是自品牌？什么是自明星？什么是人格品牌化？
☆ 房地产一线置业顾问做好自品牌必须具备的七大核心能力
☆ 在互联网时代，为什么说优秀的销售员都需要把自己当做一个网红去经营？
☆ 朋友圈实战：房企置业顾问如何用微信朋友圈打造“自品牌”IP？
☆ 微信朋友圈营销实战：头像、签名与标签设定技巧
☆ 一线销售的二维码究竟应该如何设计地个性化？
☆ 移动互联网营销法则：四步营销法
☆ 房企置业顾问玩转借势营销的五大要点
☆ 如何利用新媒体平台开展房地产行业的全员营销和全民营销？
☆ 什么是微信小程序？房企如何利用小程序做营销推广？
☆ 做朋友圈营销，如何成为一个文案高手？如何用一句话就把客户吸引过来？
☆ 一线销售如何通过朋友圈为微信群和公众号引流？
☆ 内容为王：每天在朋友圈中发什么样的营销内容才能让对方不反感？
☆ 如何通过微信朋友圈做分级式客户关系管理？
☆ 如何通过微信朋友圈打造个人品牌影响力与号召力（人格品牌化）？
☆ 移动互联网时代的个人品牌经营法则：打造个人品牌标签+提升圈层信任度
☆ 朋友圈营销四步法：拉新，养熟，成交，裂变
☆ 销售和渠道如何通过微信朋友圈推广项目、活动和个人品牌？
☆ 微信朋友圈的黄金发布时间与运营计划制订
☆ 微信平台最新政策深度解读：如何防止被封号？哪些营销行为千万不能做？
☆ 巧妙运用腾讯地图，增加你的广告曝光度

	第三模块、抖音营销视频新玩法
☆权威报告解析：抖音10亿级流量红利爆发，你准备好了吗
☆抖音营销的流量趋势、人群画像与变现能力分析
☆抖音视频得以被官方推荐的模式原理图解
☆置业顾问做好抖音营销需要掌握的5大核心技能
☆房地产置业顾问做好抖音运营的三个原则
☆如何通过抖音挑战赛提高曝光度？
☆抖音快速增粉的三个诀窍：挑战，蹭热点，创意贴纸
☆自媒体短视频内容玩法的4个诀窍
☆抖音标题的文案类型分析：互动类、叙述类、悬念类、段子手类
☆利用“DOU+”功能快速增粉的8大执行策略
☆房地产置业顾问如何利用人性弱点打造爆款抖音视频？
☆关于抖音直播的四个核心操作技巧：器材、记忆点、频率与互动
☆直播营销的销售话术四步法
☆做抖音直播营销，如何设计一个爆款的标题和封面图？
☆抖音直播营销三运营实操法则：场景运营、内容运营与数据运营
☆抖音直播话术大全：欢迎话术、感谢话术、问答话术与追单话术
☆抖音直播营销经典案例分享：武汉融创城

	第四模块、新媒体营销实战操作
☆ 新媒体营销实战工具介绍
☆ 私域流量裂变营销工具分享
☆ 平面海报与短视频制作工具分享
☆ 实战：如何利用营销工具制作好玩、有趣、接地气的营销内容？
☆ 干货：置业顾问如何快速增加个人号的粉丝数？
☆ 置业顾问如何打造朋友圈、公众号、微信群与小程序的营销矩阵？
☆ 房地产从业者需要重点学习的五项线上营销技能！

	第五模块：房地产销售客户开发与性格分析
☆ 12种“奇葩”客户的应对
· 犹豫不决
· 自命清高
· 脾气暴躁
· 世故老练
· 贪小便宜
· 来去匆匆
· 节俭朴素
· 虚荣心强
· 沉默不语
· 滔滔不绝
· 小心翼翼
· 莫名好辩   
 
☆ 客户3大类型分析
· 不明确型客户                   
· 半明确型客户              
· 明确型客户 
☆ 四种类型客户分析
· 求同
· 求同存异
· 求异存同
· 求异
☆ 客户开发12种策略
· 商圈派单     
· 动线阻截    
· 商户直销   
· 客户陌拜   
· 电话名单  
· 网络微信  
· 展会爆破    
· 企业团购    
· 商家联动    
· 分销渠道   
· 竞品阻截  
· 圈层活动

	第六模块：房地产客户解除异议阶段
☆ 房地产客户5大异议分析
· 误解异议
· 怀疑异议
· 隐藏异议
· 习惯异议
·   缺点异议    
☆ 处理异议的四大原则？
· 原则1：事前做好准备 
· 原则2：选择恰当的时机 
· 原则3：争辩是销售的第一大忌
· 原则4：销售人员要给客户留“面子”
☆ 如何解除客户抗拒点和异议

☆ 客户异议5大处理技巧
· 忽视法 ：--------------今天又和您学了一招
· 补偿法：---------------相反有其他的好处
· 太极法：---------------这正是某某的理由
· 询问法：---------------多用为什么？
· 间接否认法：-----------是的……如果…… 

	第七模块 房地产客户价格谈判阶段（杀、守、议、放价）
☆ 房地产销售员价格谈判的6大盲点
☆ 置业顾问走上谈判桌的两个条件
☆ 房地产置业顾问价格谈判谈什么
☆ 房地产置业顾问如何准备价格谈判
☆ 房地产置业顾问价格谈判的三大法则
☆ 房地产价格谈判的5步法
☆ 价格异议处理14大策略

	第八模块：房地产客户逼定阶段
☆ 房产销售员逼定的3大关键
☆ 客户下定3大原因分析
☆ 客户下定的3大条件
☆ 逼定4大策略方式
☆ 逼定10大成交方法

	第九模块：房地产销售全程电话行销策略
☆ 电话行销法则：
· 及时接听       
· 自报家门        
· 别耍花招    
· 吐字清晰
· 通报姓名    
· 断线重播    
· 迅速回复
☆ 电话接听
· 电话接听标准流程三大纪律、八项注意
· 留下客户联系方式3大技巧
· 介绍楼盘卖点5大技巧
· 了解客户情况需求3大技巧
☆ 电话跟踪
· 做好客户跟踪准备 
· 潜在客户要区分重点
· 熟悉客户基本情况
· 电话跟踪策略
☆ 电话邀约
· 转介绍
· 从他人处得知
· 激起兴趣
· 隐藏问题
· 安排行程
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1、营销副总、营销板块策划经理、营销总监，销售经理等中高层管理者
2、一线销售团队、案场主管、案场经理等等
（温馨提示：公司团队参加效果最佳，适合营销负责人带队参加）
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【主办单位】：高景亚太房地产商学院河北分院 
【支持单位】：北京大学房地产研究课题组
【培训时间】：2020年9月15-16日  
【培训地点】：河北-保定
【学习费用】：1980元/人；企业畅学价：6人以内：1万/家企业；20人以内：2万/家企业
[image: logo][image: logo]（备注：上述费用包括场地费、讲师费、资料讲义费、课间茶点费；培训期间的往返交通及食宿费由学员自理。）
【联系我们】
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《金牌销售顾问线上获客实战及房地产精准致胜销售》特训营
报 名 回 执 表
	公司名称：

	请填写报名信息（请工整填写）

	姓  名
	性 别
	职 务
	联 系 电 话
	身份证号码

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	3.您的个人商旅需求

	酒店费用自付

	是否需要预订酒店客房
	□需要  入住日期:    月   日-退房日期：   月   日
□不需要

	4.费用

	费用合计
	1980元/人；企业畅学价：6人以内：1万/家企业；20人以内：2万/家企业

	交费方式
	请将学费通过银行汇入指定运营账户
户 名：高景亚太河北企业管理咨询有限公司
帐 号：0402 0222 0930 0152 930 
开户行：中国工商银行石家庄市西苑支行  

	                                                   参会申请人签名：
                                                   （加盖贵单位公章）
年   月   日


备注：请填好后打印并签字盖章，传真或拍照后发邮件至报名老师。
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