
房地产营销职业经理人专业系统培训

（可根据客户的进一步需求选择侧重点，一天讲完所有的知识点有困难，也不
便受众体吸收，建议选择强烈需要的知识点需求）
一、房地产市场营销学 （房地产市场营销的基础常识和市场格局）

1、房地产营销原则及特点
2、房地产市场调研、市场分析与形势分析
3、影响房地产营销策略的因素
4、房地产营销创新
5、房地产项目销售市场定价及项目销售价值的可比性分析

二、房地产营销经理职业素质与必备知识 
1、营销经理的职业定位及职业素养；
2、营销经理的岗位要求及职责－－销售团队的带领者、公司销售任务及

指标的下达和执行者，基层员工与公司之间的桥梁等；
3、营销经理的良好行为规范
4、营销经理的职业规划导向，晋升通途
5、房地产项目开发流程、广告流程、策划流程、销售流程、订购流程等
6、房地产销售管理与楼盘销售控制节点分析
7、物业与项目后期客户关系管理 

三、房地产销售团队组建与管理 
1、销售人员的素质要求和选拔方式
2、“点石成金”销售人员培训流程设计
3、销售团队竞争意识和团队意识的提升
4、销售团队的考核和激励
5、优秀销售业务人员的留用和职业规划趋向
6、销售管理工作的误区

四、房地产营销经理工作方法和职业技能训练 
1、房地产项目销售说辞、提炼以及项目卖点深度挖掘：
（1）包括电话接听，沙盘，户型，景观，区域，项目，投资等说辞的内

容；
（2）深度挖掘项目卖点的必要性；
（3）挖掘的方向；
（4）深入挖掘信息和老卖点的组合模式；
（5）挖掘深度卖点的时机及方法；
2、销售技巧训练提升

（１）如何提高接待客户的命中率；（2）楼盘的介绍方法；（3）刁难问
题的应对技巧；（4）现场成交的绝招；（5）客户危机事件的处理等等
3、房地产项目销售案场管理

（1）售楼处的布置及功能分区；（2）销售物料的存放管理；（3）项目销
售数据统计与分析（日报、周报、月报、客户档案等各类表格及作用）；
（4）合同文档管理；（5）样板房的管理；（6）现场问题解决预案；
（7）销售大厅需要公示的文件；（8）销售所需表格单据的设定和执行；
（9）客户接待流程；（10）备案条件的准备；（11）合同备案要点及易
错点；（12）银行按揭的准备及衔接；（13）按揭回款的办理及注意事
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项；（14）合同签定要点及易错点；（15）房地产销售中问题及解决方
案
4、SP实战演练
现场模拟营销经理需处理的各类销售环节中的突发事件和问题，综合考察

营销经理的应变能力及处理问题的水平和艺术。
五、房地产实战营销策略 

1、影响房地产营销策略制定的因素分析
2、4P策略在房地产中的运用
3、房地产营销类别及特点（网络营销，展会营销，文化营销，体验式营

销，绿色营销，概念营销）
4、营销计划的制定策略、推广执行与配合
（1）房地产营销类别及特点（网络营销，展会营销，文化营销，体验式

营销，绿色营销，概念营销）
（2）基本媒体知识（报媒、户外媒体、公交站牌、电视等等）
（3）推广计划：常见推广手段，推广渠道，评估推广效果等；
（4）推广方案的制定
5、房地产全程营销案例分析
房地产全程营销案例详解（前期的市调、价格体系、营销策略及推广计划、

客户蓄水及开盘方案、销售节奏控制以及尾盘的策略等）

2


