
房地产企业客户关系建立与维护      
 

【课程背景】

目前市场竞争变得越来越激烈，任何一个产品的营销过程都面临着众多竞争

对手。过往那些“一招鲜吃遍天”的现象已不复存在。想要在这个大市场环境下

切下一大块蛋糕我们就必须通过对市场调研，自身产品分析，客户群体分析，

竞争对手分析来制定合理有效地营销战略方案。

 

【课程大纲】

 

一、房地产客户特点

 以终端客户为导向

 市场竞争激烈

 产品个性化突出

 貌似财大气粗

 经营周期偏长

 

二、房地产企业采购特点

A. 采购方式分类

 以招标方式分类、

 以战略采购协议的类型进行分类、

 以战略采购实施主体进行分类、

 以战略采购协议适用的项目地域进行分类

 以合作的广度进行分类

B. 采购特点

 根据项目复杂性选择采购模式

 根据产品总价选择采购模式

 根据采购产品的设计复杂性选择采购模式

三：房地产企业客户关系建立及维护技巧
A. 金字塔式的营销方式

模拟：难以抉择的销售经理
B. 建立良好的沟通管道

 语言方式接近
 肢体语言模仿



 语音语气近轨
 观点意见一致

C. 客户期望决定因素 
 口碑 
 品牌推广 
 客户价值与背景 
 环境与生命周期  
 之前与该公司的体验 
 之前与其它公司的体验 

D. 建立关系的原则
 先假设对方是善良的
 机会需要耐心等待
 不可守株待兔
 换位思考，深层次思考
 专业并且有准备

E. 客户关系发展
 关系两大要素：利益+信任
 利益的准确定义：组织利益和个人利益
 案例讨论:搞砸的拜访
 案例讨论:固执的库管员
 中国人建立信任路径图
 与客户建立互信关系的方法

F. 客户关系升级
 方法一：客户关系完善
 方法二：客户关系提升
 方法三：高层公关：
 案例讨论：

G. 技术壁垒和商务壁垒
 技术壁垒和商务壁垒的定义
 “设置壁垒”的四种方法

H. 客户忠诚度提升
 客户忠诚度给企业带来的价值
 提升客户满意度的有效途径
 管理客户期望值的方法

四、房地产大客户谈判技巧
A. 目标是第一重要的因素

 切忌无目的谈判
 小目标服从大目标
 目标面前一切让步

B.  客户类型不同方法也不一样
 战略客户的谈判
 利润客户的谈判
 转移谈判矛盾



C. 不做没必要的谈判
 界定谈判的必要性
 离开谈判桌

D. 知己知彼百战百胜；
 对方的谈判目的、
 对方的心里底线
 对方公司经营情况、行业情况、
 谈判人员的性格、
 对方公司的文化、
 谈判对手的习惯与禁忌
 其他竞争对手情况

五、政府关系维护

A. 六个原则

 态度积极， 但把握分寸 

 换位思考， 互惠互利 

 坦诚沟通， 相互信任 

 长期规划， 持久行动 

 局部服从整体 

 全面出击、 重点培育 

B. 政府关系建立的策略

 邀请政府参与

 邀请政府参观

 以公益目的参与政府公共事项

 与政府联谊活动

 配合政府宣传政策


