
标杆房企营销全流程体系核心剖析与万科龙湖经验借鉴

课程背景：

很多成长型房企在转型过程中存在的一个典型问题是，一些该履行的职责没有履行或履

行不到位，而这又往往是缺乏完善的营销管控体系所导致的。当前房地产营销组织有哪几种

管控模式？以万科与龙湖为代表的行业标杆房企，他们的营销经验值得行业借鉴；

万科在行业内近年率先引进合伙人机制，通过“战略总部、专业区域、实施一线”为主线的

三级架构，集团下设南方区域、上海区域和北方区域、西部区域四大区域中心，总部部门人

事、财务、决策等权柄的下放，使区域中心能够更敏捷地各自应对珠三角、长三角、环渤海

和西部的业务市场。

龙湖地区公司采用矩阵式的组织结构，营销中心下设了四个职能中心，分别是销售中心、

策划中心、客户中心、渠道中心，另外每个项目有一名项目营销经理。项目营销经理、策划

中心经理及客户中心经理均向营销部负责人直接汇报。营销部的几乎所有员工都需要双向汇

报（项目线、职能线），以项目线为主。

课程收益：

1、了解万科、龙湖营销管理架构层级划分与优劣分析

2、熟悉万科营销体系特点和“营销五化”建设标准

3、掌握万科销售团队全流程管控模式

4、把握客户全生命周期管理过程

5、了解龙湖销售与绽放体系的建立模式与三级客储体系管理

6、熟悉龙湖新项目开盘营销管理体系

7、熟悉标杆房企定位期、开盘期、复盘期客户管理模式



【课程对象】

房地产企业高管、营销管理人员、营销策划人员、销售管理人员等

课程大纲：

第一部分：万科全流程营销管理                                                     

1、万科营销管理架构介绍（集团、区域、一线）分析

2、万科营销体系五化建设深度剖析

 2.1 提高营销竞争力：营销思维运营化

价值点 1：培养运营思维能力，关注上市、在途资源等，科学合理的推动项目运营，营销

驱动运营管控弹性资源，确保供需节奏均衡。

    价值点 2：通过“分类管理、自主驱动、持续监督”等方式，加速清理长期库存，盘活资源，

提高资本周转率。

 2.2 提高营销竞争力：营销工程标准化

2.2.1 产品定型、技术品牌为载体，实现营销模块标准化，学习苹果产品线打造

2.2.2 改变“各自为政”的局面，通过标准化工作提升营销效率

2.2.3 推行客户价值排序法，指导营销决策，提升产品竞争力，实现溢价

2.2.4 明确新项目营销工作标准，重规“讲故事”的能力

 2.3 提高营销竞争力：营销资源平台化

2.3.1 完善营销资源平台，加强业务水平建设，提升营销能力。

2.3.2 持续推进 Wordshop 营销定位工作

2.3.3 系统建设加强，夯实基础、勤于分享、加强合作

 2.4 提高营销竞争力：营销管理制度化

核心点：出台各种营销管理办法，规范各一线营销行为



2.5 提高营销竞争力：品牌管理系统化

    核心点：公司品牌、产品品牌、项目品牌、技术品牌

   案例分析：制定年度品牌主题，明确全年品牌规划目标

   案例分析：举办大型品牌发布会，向市场发出万科的最强音

   案例分析：年度答谢季品牌活动

3、万科销售团队管理标准

   3.1 代理、自销模式优劣势对比

   3.2 代理模式选择

   3.3 代理公司选择参考因素

   案例：深圳壹海城代理公司选择

   3.4 代理公司合同标准制定

4、万科营销全生命周期客户管理标准

   4.1 项目定位期

   项目定位期——产品定位

   案例 1.1——XX 项目客户类型

   项目定位期——产品建议

   4.2 项目销售期

 • 外场期

• 售楼处进场

• 样板房开放

• 开盘前夕

• 开盘



• 持销期

 4.3 项目复盘期

4.3.1 营销角度看复盘

4.3.2 标准成果——复盘期客户分析

5、万科营销新媒体推广与创新

5.1 营销活动创新，广泛应用新媒体、新渠道、新工具

5.2 案例：万科销售神器小程序应用

5.3 案例：万科新媒体营销案例

第二部分：龙湖全流程营销管理概述                                                 

一、 龙湖渠道作战体系

1、 渠道中心组织架构

2、 渠道作业模式和工作逻辑

3、目标制定与分解

4、落地执行：节点铺排、责任到人、及时调整

5、过程管理：制定规章制度，夯实基础动作

案例分析：XX 公司渠道工作总结及分享

二、 龙湖销售绽放生体系

1、 龙湖销售绽放生介绍

2、 校园选拔过程

3、 绽放选人标准

4、 绽放福利

5、 绽放职业发展路线



三、 基于营销逻辑的三级客储体系管理

1、临时外展场阶段：一级客储=30*开盘目标套数

2、展示区开放后：二级客储=10*开盘目标套数

3、开盘前认筹阶段：三级客储=2.5*开盘目标套数

四、 新项目开盘营销管理体系

1、开盘前 4 个月（定位与方向）

2、开盘前 2 个月（落地执行）

3、开盘前 1 个月（策略调整）

4、开盘前 7 天（开盘组织）

案例分析：《龙湖新项目开盘营销管理》

第三部分：房地产产品定位期客户管理                                               

1、市场调研和客户访谈

2、产品定位和产品建议

第四部分：房地产项目开盘前客户管理                                               

1、外展期意向客户管理和产品价值传递

案例 1：龙湖三级客储体系之一级客储管理

案例 2：万科外展期项目价值推荐 PPT信息释放标准管理

2、营销中心进场到访客户管理

案例 1：龙湖三级客储体系之二级客储管理

案例 2：万科到访客户长问卷管理和到访客户分析标准

3、样板房开放客户管理

案例 1：万科样板房开放客户意向产品测试和诚意度分析



4、开盘前一周客户管理

案例 1：万科开盘前客户落位和推盘建议

5、开盘后客户管理

案例 1：开盘后成交客户和未成交客户分析

6、持销期客户管理

案例 1：持销期客户管理标准动作

第五部分：项目复盘期客户管理

总结  讨论 问答


