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房地产营销实操与落地高级研修班

【项目前言】

经过高速扩张期后，中

国房地产行业已经到了转型

时期，2017 年全国 70 个大中

城市销售量下降 17%。十九大

后政策持续收紧，2018 年房

地产市场将从上半场的“单

边上扬”回归到“周期波动的纯市场”，房地产产业性质回归“居住

本质”属性；而下半场开幕，面对市场变化，如何度过危险期，成为

各大房企的核心任务！

过去的套路与经验已不再灵验，客户购买需求降低，房企项目销

售正在减速，资金链将进入危险期，面对窘境，如何提升营销力成为

各企业关注的核心问题；客户、土地和产品错位，买得起的不喜欢，

想买的买不起的社会现象持续存在，而如何确定项目定位成为各房地

产企业营销团队中首要关注点；

营销队伍带队难，吃不了苦，工资要求高，能力弱，士气消沉，

如何打造狼性团队成为营销团队的基础关注点；

项目余量多，而危机临近时企业如何把开发期缩短，加快项目的

运转速度和销售速度，回笼资金成为企业生存的关键核心点。

基于对以上问题的深刻思考，中清博创企商研修中心推出“房地

产营销实操与落地高级研修班”，帮助房地产企业快速找到业绩提升



的突破口，提高企业营销管理者价值构建与营销创新、市场研究与项

目定位、营销团队建设与管理等关键能力！

【平台简介】

中清博创企商研修中心秉承自强不息的精神，严谨，勤奋，求实，

创新，“振兴民族产业，促进企业健康，良性发展”为目标和宗旨，

以定位并打造房地产及产业链课程高品质，专业化平台为核心，以

“平台+智库+资本”一体化，“培训+咨询+顾问”多元化为支撑，提

升全国各地房地产行业管理者思想高度，提高企业核心竞争力。

【平台优势】

房地产行业平台+智库+资本一体化

房地产行业培训+咨询+顾问多元化

四库：专家库 项目库 资金库 人才库

两平台：培训平台 智库平台

【学习收获】

课堂内：贯穿房地产全流程业态

模块知识、实战精华

课堂外：知名企业高管实战沙龙分享

班级资源整合会路演

班级企业实地考察学习

专题性项目实地学习

海外游学，了解海外游学地产概况



【课程体系】

全力打造房地产实战运营与创新课程学习体系，将系统的，逻辑

性的，细致化的对房地产课程内容进行阐述，我们将设置：房地产最

新时讯，房地产最详开发运营，房地产多角度管理运营及多元化房地

产业态等方面课题内容，对房地产实战运营与创新的董事长同学进行

格局，思维与视野的拓宽培养，对房地产总经理同学进行理论结合项

目分析，实操运营培养，形成阶梯化层级化培养。

【课程特色】

第一模块 地产行业宏观形势分析与项目定位 第二模块 营销策划与营销策略

 地产行业宏观形势分析

 区域经济商机分析与房地产行业发展

 未来行业走势及企业发展对策

 发达城市、中小城市的房地产市场发展

 房地产的客观评估与理性应对

 投资开发的基础逻辑

 地产项目定位

 项目定位的基本逻辑及流程

 土地六要素认知

 市场分析框架及市场机会挖掘

 客户价值需求曲线研究

 项目定位过程中的常见误区

 房产项目“市场”与“营销”

 市场营销战略与竞争优势建立

 市场细分与差异化定位

 目标客户群心理特征分析

 大客户拓展策略

 有效客户关系维护

 广告策略与媒体投放

 如何快速高效建立强势品牌

 新媒体营销与网络营销

 新媒体优势整合

 土地解码与概念产品创造

第三模块 营销创新与案例解析 第四模块 产业地产营销

 创新营销工具

 客户关系维护系统（CRM 管理）

 整合营销

 商业地产营销

 商业地产销售的核心

 商铺价格定位及注意要素



 爆点营销战略逻辑与实施

 痛点营销战略逻辑与实施

 渠道与大客户销售

 管理沟通与艺术谈判

 提升营销渠道与管理者竞争思路格局

 大数据营销策略

 销售策略选择与模式选择

 销售节点把控及各节点营销去化

 养老地产营销

 养老地产市场定位与规划设计

 养老地产盈利模式与运营模式

 当前养老地产的营销方式与选择

 养老地产营销全流程解析

第五模块 地产去库存及经典案例分析 第六模块 强销模式下拓客体系与拓客技巧

 三四线房地产市场宏观分析

 三四线城市市场特征及风险应对

 三四线城市房地产营销思维

 三四线城市操盘思路梳理

 营销实战案例分析：哈尔滨大正莅江项目（住

宅项目），南宁澜庭国际项目（综合体项目），

石家庄新乐金地国际广场（商业项目），本溪

萌芽谷项目（养老项目）

 房地产强销拓客观念建立

 强销拓客的目的，方法及模式分析

 房地产强销拓客的心态

 房地产强销拓客体系的建立及

基本方法

第七模块 狼性团队建设 第八模块 实战营销沙盘模拟

 销售队伍的组建及优化制度

 如何成为优秀管理者

 企业销售精英能力提升

 阳光心态与高效沟通

 个人魅力的提升

 打造高效培训体系

 目标管理与绩效考核

 管理的核心关键点

 销售团队的管理与激励

 把握客户需求实战训练

 讲解产品卖点实战训练

 异议处理实战训练

 客户逼定实战训练

 日常媒体关系处理

参观考察活动



【师资阵容】

◇清华、北大、人大等著名高校的专家学者

◇国家发改委、建设部、国土资源部等政府主管官员、高级研究人员

◇国内外著名房地产推广、策划专家，地产界著名企业家

【课程收益】

1、资深专家与您共同完成项目定位及销售解决方案，实现项目价值

 优秀企业参观考察，与高层管理人员面对面进行交流

 特色楼盘参观考察

刘洪玉 清华大学房地产研究所所长、博导

姜 仁 著名房地产全程策划营销实战专家

董 藩 北京师范大学房地产研究中心主任

孙克放 建设部住宅产业促进中心主任

路长全 中国最具价值的营销实战专家

万 钧 清华大学特邀教授，领导力与营销整合专家

李 忠 华高莱斯国际地产顾问有限公司董事

庄惟敏 清华大学建筑设计院院长，总建筑师

朱曙东 著名品牌运营专家、杰出房地产营销策划人、房地产全程营销理论的首创者

曹海良 房地产管理咨询专家

曾宪斌 著名房地产营销专家，清华大学资深房地产总裁班教授

矫培民 房地产企业实战派管理专家，清华大学特聘专家

顾云昌 中国房地产业协会秘书长

史 炜 国家发改委体改所产业研究室主任

李 豪 资深房地产营销策划专家、战略与企业管理专家卧龙地产集团营销总监

鲁炳全 清华大学特邀教授，中国商业地产理论与操盘的大师级专家

文 远 知名房地产营销策划和转型发展研究专家，碧桂园营销标准化体系创建者之一

于 莉 签单王”品牌创始人、签单王房地产营销智库总顾问

高 剑 万科集团建筑研究中心副总策划师，营销专家委员会委员



最大化

2、培养正确的项目定位逻辑与思路，定位工作方法可复制，项目定

位从此精准

3、培养正确的营销提升工作逻辑与思路，工作方法可复制，销售策

略从此靠谱

【学制安排】

学制一年，共 6-8 次课，每 2 月集中授课一次，每次 2-3 天

【培养对象】

房地产企业董事长、总经理、主管营销副总、项目总监等。

【学费标准】

39800 元/人（含报名费、学费、讲义费、拓展培训费等费用）

食宿由学校协助统一安排，费用自理。

【入学程序】

1.填写申请表、身份证及学历证明复印件、公司传真至招生处;

2.申请资料经审核，参考个人背景、工作业绩和报名顺序，确定录取

名单;

3.报到时请携带三张蓝底二寸照片，并出示本人身份证原件。



【往期回顾】





全力打造地产课程新动态，打造企业家互动交流高端平台


