
碧桂园3330亿跨越式增长的营销解码

【背景】

碧桂园从 2012年的 476亿到 2013年-2015年连续 3年过千亿，2016年

更是达到了 3088亿，同比增长 120%， 短短四年，碧桂园业绩实现了 549%

的增长。2017年前 7个月更是达到 3330亿，超过万科排名第一。这种跨越

式的业绩增长是如何形成的，支撑这种增长的背后动因是什么，成功的关键因

素是什么?

本次培训由前碧桂园川渝营销总、营销学院院长、碧桂园营销标准化项目负

责人朱晓波先生全方面解码碧桂园跨越式增加的营销奇迹。

1 集团管控模式

1.1 管理思路：1+3模式，围绕利益最大化目标。

1.2 管理重心：3个中心：服务项目为中心、保证营销为中心、以项目利

润和现金流为中心。



1.3 管理举措：3项抓手：抓工程质量、抓总部服务、抓绩效考核。

1.4 管理主线：集团、区域、项目三级管控

2 营销体系架构及管控

2.1 基于人均效能和销售达成的碧桂园营销团队架构

2.2 中心、区域、项目三级营销管控

2.3 市场推广、人力、资源、财务等授权范围界定及流程

2.4 费用管理规则和程序

2.5 前策的四步走

 人均 销售面积

 常驻人口增长

 土地市场竞争

 施销比

2.6 前策的三步看

 看经济



 看市场

 看销售

2.7 如何做营销定位

 市场分析

 市场环境分析

 版块分析

 竞品分析

 产品分析

 营销定位输出

2.8 如何在营销中导入品牌

3 营销标准化认知及构建思路

3.1 碧桂园营销：把营销变成标准化的流水线，360个工作节点，实现近

300个项目的高效管控。

3.2 营销标准化背景：项目多、新人多、管控困难；20年营销经验需要沉



淀

3.3 营销标准化解决问题：新人熟悉营销全过程、高效管控、快速开发，

业绩达成

3.4 营销标准化的构建思路：如何构建符合自身商业情况的营销标准化

4 产品、广告、拓客、销售手段“四位一体”的营销模式分享

4.1 整体策略是把产品、广告、拓客、销售手段串在一起的准绳

4.2 产品：从竞品分析、客户分析、类品分析、产品分析得到产品定位

4.3 广告：从项目卖点、竞争对手、客户需求提炼广告策略

4.4 拓客：拓客地图、拓客渠道、圈层营销、拓客激励

4.5 销售手段：围绕营销不同的阶段提供不同的销售手段

5 如何打造让客户心动的示范区

5.1 营销如战役，示范区就是战场

5.2 打造清晰引导区

5.3 如何展示温馨的项目入口



5.4 销售中心如何大气布局

5.5 完备配套设施如何完美展示

5.6 打造具有催眠效果的通道板房、主题包装

6 如何实现营销人才结构优化与提升

6.1 组织效能：梳理组织架构、组织绩效管控

6.2 岗位效能：岗位职责明晰、责任到人

6.3 人均效能提升：

 中高端人才引进：碧桂园未来领袖计划

 编制管控

 薪酬绩效管控  

7 基于岗位效能提升的编制管理

7.1 编制管理原则：效能化、精英化、权责化

7.2 职责划分：

 总部职能部门：编制标准制订、编制稽查、人均效能评比



 区域管理部：区域整体编制管理、区域人员合理调配、尾盘项目编

制优化

 项目负责人：根据项目货量和开发阶段申报编制、配合区域人员调

配、编制自查

7.3 基于人均效能的薪酬体系搭建

 明确每个板块的薪酬制度，总薪酬水平

 不允许在薪酬制度外随意性的申请补助、津贴

8 如何培养1万多名自有营销团队

8.1 区域和项目营销负责人培养体系及考核方法

8.2 销售和策划精英的选拔和培养

8.3 营销精英的 16项关键技能

9 激励措施

9.1 “成就共享”解析

9.2 “同心共享”解析



9.3 “大吃小”解析

9.4 “末位淘汰”


