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房地产行业经历大变局，外部政策风云变幻，市场环境举步维艰。从“去库存政策红利”到“楼市严厉调控”，从房企排名变序到行业并购频现，各大房企掌门人的心情也有如“过山车”般的跌宕起伏。当下的房地产营销愈加趋于精细化，营销动作细分且情景化也趋于极致。从项目启动到销售完毕，营销动作始终贯穿全程，从案场展示到销售动线；从示范区表现到营销活动；从推广包装到说辞口径，环环相扣，都是整个营销周期的一个关键节点。熟悉营销全周期体系才会对项目的整体营销工作把控了然于心，有计划、有条理、有主题、有IP的打胜营销战。



快速掌握房地产趋势风向，深度解析房地产企业经营战略趋势；

深度解析当下房地产营销新思路、新打法，向标杆企业汲取精华；

熟悉房地产项目从定位到清盘五大阶段执行工作要点及核心技法；

熟悉掌握营销三环节4.0模式核心要点，系统掌握营销全流程126个执行细节；

海量案例实操经验，快速福能营销实战，活学活用；


全新解读当下房地产营销核心竞争力，全面提升高管团队新时期的行业认知，提升营销力水平和战术技法水平。

系统性讲解地产营销体系要点，剖分各环节核心技术动作要点，建立全面营销体系

深入解析房地产营销全周期流程的126个节点，构筑营销体系，首次将房地产营销作为系统工程，系统化解析。

结合实操案例，内容覆盖案场营销管理全部工作范畴，海量实操精讲案例超大信息量，干货满满；

大量标杆房企时下营销模式及标准化动作案例精析，提升动静态案场软硬实力，打造拥有自身特征属性的营销破局模式。


地产企业项目总、营销总以上营销管理团队；

房地产领域各专业板块（设计、成本、工程等）高级管理者及储备培养管理者；

房地产企业营销经理及以上级别营销线专业对象；

房地产企业拟按项目总经理标准培养的各专业部门经理；

孙老师：房学网高阶学院资深讲师；中国房地产营销实战专家；

中国房地产行业营销线操盘大师，业绩冠领行业；
亚洲地产领域各产品线疑难项目终结者；
中国房地产营销模式创新实战专家；
中国房地产企业战略升级顾问导师；
地产营销线操盘大师业绩冠领行业

从一线销售员到集团副总裁，经验卓著； 

从业20年房地产-线销售管理工作，业绩冠领;

从中国最北端到海南岛乃至东南亚，累计管理销售面积逾6000万平米，业绩业内前茅，遍布海内外； 
从立项到清盘完整操作数十项目组织各项重大营销节点工作600次以上； 

从多项目管控到万人渠道模式团队，全亚洲范围内组建销售团队近百个，总管理销售人员超过22000人；
亚洲地产领域各产品线疑难项目终结者： 

商业地产：万达集团名人堂“黄金一代”元老，总裁钦点“救火队员”，体系内公认“排雷专业户”,全国19个万达综合体定位，5个万达广场全程操盘，3个最高阶难度盘起死回生；

商贸物流地产：全国最大2600万平米商贸物流地产项目乐城国际贸 易城操盘者，2017年月销10亿元； 
文旅地产：5.3平方公里万达西双版纳国际度假区项目销售管理工 作经验；新密黄帝宫16000亩全域文旅项目等文旅地产全程 开发、销售；
海外文旅/新城地产： 印度尼西亚2亿平米美佳达第一神盘营销全盘 管理，印尼全国200个销售案场，15000人销售团队管理，世界唯一。
地产营销模式创新研究实战专家

商业去库存模式：独立研发国内首创58模式、心悦模式等轻资产主力店模式，解决商业去库存主力店招商困难、主力店迭代风险的问题；

城市营销模式：重心下移的时代背景下，成功在衡阳通过传媒垄断、出行覆盖、商业覆盖、旅游植入获取大数据、通过大型演出激活数据、城市房地产营销占有率30%的城市营销模式践行，取得杰出业绩表现。

中国房地产企业战略升级顾问导师
地产企业周期型&政策型利润：38理论行业预判、互联网思维；

地产企业规模战略“跃迁”：标杆企业战略、百亿房企晋级、百亿到千亿房企跃迁、营销专属战略；
营销战略&全体系：前策研究、 爆品战略、产品优化、 文化植入。

一：房地产营销的顶层设计
职场维度看营销——一颗营销树让你了解一个行当

市场维度看营销——干营销要读懂消费意识研究和过度消费

营销工作核心战略解析——C+争夺战

二、2019市场下行的房地产趋势风向标

地产趋势发展看中国经济起伏

“周期型、政策型利润获取”地产企业发展模式解析
不为人知的行业周期规律——38理论

行业政策规律和阶段性首富分析——首富养成记

2019房地产趋势发展及风口预判
地产30年发展综述——我在风口看行业发展

“国运30年大周期理论”与房地产未来发展政策解析
习时代地产行业发展七大趋势解读

如何玩转商业地产下半场？

自持物业新政下的地产新征途

房地产企业规模趋势研究

企业城市站位入市时机选择研究

三、新时代房地产营销战略研究

主流地产营销力战略四大支撑战略组成解析

新时代房企产品力战略趋势研究

新时期房地产企业产品力趋势综述

房地产精装产品趋势研究—恒大思维给我们的启示

房地产工业化产品趋势研究—万科思维让我们看到未来

房地产环保化产品趋势研究—当代思维与客户需求肩并肩

房地产文化植入研究—瑞安思维告诉我们如何做溢价

标杆企业品牌力战略趋势研究

房企品牌力研究综述

标杆万科品牌战略解析——一个中年男人讲故事

星河湾ISP品牌叠加战略解析——中国豪宅品牌那些事

中小企业品牌建设之路——三个阶段助推孤独的大象成长

推广力战略支撑解析

客户战略组成解析——社群思维下的市场客群

营销动作顶层设计研究—人性挖掘出发，购买动机落脚

立体化推广策略解析

look alike社群思维—新时期推广思维图建立
新地推——推广&到访鸿沟如何填平

四、营销管理研究——营销工作是一套系统工程

新时期的营销工作组织的逻辑思维解析

营销工作要从管理要效益—指标管理和计划管理 几张表格

关于提升案场杀客能力的研究—决战案场7大秘籍

如何解决亘古难题销售、策划两张皮的问题？

如何让我们的销售员主动工作？—90后团队战力提升

续销期，如何打出节奏感让客户多次到访？

如何确保开盘高解筹率？—开盘动作不为人知的时间动词 
投资类产品如何快速去化？—如何实现过度挤压？

如何实现案场高压逼定？高压锅4333秘籍高成交率秘籍

如何与客户快速建立信任？——我们卖的不是房子

五、营销全体系126个重要节点战术运用精讲

前策阶段营销管理心得解析

开盘前准备阶段营销管理心得解析——执行力确保

首开阶段营销管理心得解析——如何确保开盘高解筹率？

续销期阶段营销管理心得解析——续销期，如何打出节奏感

清盘期阶段营销管理心得解析

六、新时代营销核心竞争力—“展示力”研究

2018营销核心竞争力表现为案场销售力——决战案场
客户触点研究——决战案场一台秀

场景式、代入式动态参观动线设计优秀案例解析

展示力支撑1——静态案场硬实力提升功能展示支撑到访量

展示力支撑2——动态案场软实力提升服务展示支撑成交率

黑科技在营销案场领域的应用解析


【培训流程】：会务组收到报名回执表确认后，发送报道通知。

【相关费用】：5800元/人（费用含授课费、场地费、资料费、会务费、茶歇费等）   

【联系我们】：400-086-8596                
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	公司账号: 11011058891701                       开户银行: 平安银行北京亚运村支行

公司名称: 中房博越教育科技（北京）有限公司
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项目总视角的房地产营销决策








项目总营销核心能力提升暨





—房地产全营销业务体系及决策逻辑


房地产营销全周期126个节点流程及22个实战案例等你来.....








【大量经典实操案例精选】


【案例1】万达综合体项目现金流量计算及决策指标价格制定案例解析


【案例2】一线城市的营销战略解读


【案例3】那时，全北京城都在为你卖房子！——一个完全可以复制营销


【案例4】万科水晶城和第六田园的贴靠战术解析


【案例5】7000广场舞大妈的启发——销售渠道拓展的心得和启发


【案例6】3000名保险经纪人——宝岛置业的出位营销思路


【案例7】从星河湾的高溢价产品推广策略解读豪宅产品的高溢价营销战略解读


【案例8】钓鱼台7号院的停车识别系统——中国楼王的营销心经


【案例9】99朵玫瑰——潘石屹不传人的营销秘籍


【案例10】从拿地到开盘，60天，开盘20亿，溢价40%的神话！


【案例11】看中国最贵小区如何做客户维系？


【案例12】中赫的35万/平米超高端客户维系心得


【案例13】恒大首开营销动作分解解析


【案例14】2600万平米超级大盘如何管理155个渠道公司


【案例15】客户信息管理与接访结合的优秀案例分享


【案例16】万达如何解决开盘前的海量工作？


【案例17】碧桂园品牌落地期的拓客解析


【案例18】我的案场管理能力如何提升？


【案例19】恒大外展场如何做到有效转访


【案例20】万达广场装户式开盘精准定价案例详解——首开14亿神话价格策略


【案例21】碧桂园柳州滨江府高服务价格掩护战略详解——卖房4个对不起开始


【案例22】标杆铺定价法高表深折价格战略应用——一次性清盘108个铺案例解析








课程背景





所讲皆所实践  醍醐灌顶  茅塞顿开

















课程收益
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课程收益





所讲皆所实践  醍醐灌顶  茅塞顿开








课程特色
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课程对象





所讲皆所实践  醍醐灌顶  茅塞顿开








讲师介绍





系统实战  融合创新  











课程大纲





系统实战  融合创新  











课程指引





您的满意，我们的追求！








报名回执





只要想学习，什么时候都不晚！


我们的追求！











