
《房地产企业市场营销管理》

【课程背景】

房地产行业经历了早期的快速发展和黄金十年，房地产卖方市场已经不复存在，房地产销

售人员基本知识不过关，服务不到位，不能适应买方市场；营销策划不知道如何评估营销

策划方案；销售管理不知道如何有效管理销售代理公司，基于此，营销管理流程系统介绍

了从编制营销计划到营销总结的各个环节。

【思想介绍】

通过房地产企业市场营销系统在企业管理系统中的角色定位，梳理其在房地产项目全生命

周期开发过程中发挥的专业作用。帮助营销系统的专业人员全面掌握房地产项目开发经营

的系统全貌。

重点就市场营销阶段的工作，进行全面的业务流程梳理。通过房地产企业营销管理体系的

建立，促进房地产公司营销管理的系统化、规范化，有效促进销售。通过房地产营销客服

管理课程的培训，帮助企业建立和应用房地产客户服务体系，充分发挥服务营销在房地产

销售中的积极作用。

【课程对象】

主导市场营销的决策层（董事长、总经理、副总等）

负责营销管理的操作层（营销总监、销售经理、案场经理及主管等）

参与工程管理的操作层（设计、招采及成本等相关部门的总监、经理、主管等）

【课程收益】 

对房地产企业营销管理等主办部门的人员或直接负责该业务的领导，可借此课程，规范、



统一将来的业务管理运作流程，提升专业管理水平和市场推广效果及销售业绩；

对非营销管理部门的学员，可借此课程，了解、熟悉房地产营销管理的做法和流程实施程

序，更好地协同主办部门共同参与支持营销管理工作参与全员营销工作；

通过本课程，不仅认同可以通过科学的过程管理实现结果管理的理念，同时在营销管理方

面传授了具体的、实操性的、高效的做事方法。整体提升受训管理者的专业素养和业务实

操能力，整体提高项目营销的科学性，提高工作质量和效率，打造职业化的房地产企业项

目经理人队伍；

参加培训的公司，可以此为基础，建立营销管理的业务流程，并逐步完善企业自己的房地

产开发管控系统。

【课程时间】

整个课程时间为 1天。

本课程将按房地产市场营销管理在开发商的企业管理系统中的不同阶段，结合实战案例的

分享，针对项目营销管理贯穿于项目管理各环节、各阶段的操作流程分解介绍。

【课程大纲】

《房地产企业市场营销管理》课程大纲

一、 房地产企业战略VS市场营销管理

1、 公司业务现状及战略方向对管理资源配置策略的影响

机会型开发商——单一项目公司

专业化开发商——行业内持续经营

2、 公司开发业务属性对研发市场营销专业能力培育的影响

住宅地产综合开发商



商业地产开发商

旅游地产开发商

……

二、 企业组织架构VS市场营销管理

1、 项目公司结构

2、 二级管理架构

3、 三级管理架构

三、 市场营销管理的责权设计

1、 市场营销管理主办部门的职责、权限

2、 公司内其他协同部门在营销策划过程中的职责、权限

3、 公司决策层责权

4、 公司以外的协作、参与主体的责权

四、 市场营销管理系统的组织建设

1、 市场营销决策层

2、 市场营销部门的定岗定编

岗位编制

人员编制

3、 专业管理干部的引进和培训

销售代表——销售经理/营销策划经理——营销总监

五、 市场营销管理VS计划管理

1、 项目开发计划（7个计划）VS研发设计管理

2、 项目开发进度计划的编制



3、 市场营销工作计划的编制和分解

年度及月度计划

部门及个人计划

4、 市场营销部门上报资金计划的编制

5、 市场营销部门招聘及培训计划的编制

六、 市场营销管理VS成本管理

1、 目标成本计划的 9大类成本

2、 营销推广费用成本的控制方法

七、 市场营销管理VS项目决策管理

1、 市场调查

2、 项目投资可行性研究分析

八、 市场营销管理VS项目策划管理

1、 市场调查

2、 客户定位

3、 价格定位

4、 产品定位

5、 运营定位

九、 市场营销管理VS产品研发设计管理

1、 设计任务书

2、 设计成果评审

十、 营销管理流程操作指引

1、 如何编制销售计划



1.1销售计划的内容

1.2销售计划的编制依据

1.3销售指标计划及分解

1.4与销售相关的项目开发节点

1.5销售工作计划

1.6销售费用计划

1.7《销售计划编写规范》

2、 如何编制营销方案

2.1编制营销方案的方法

2.2策划机构的选择

2.3策划机构的分包管理

2.4营销策划的主要内容（营销策划工作任务书）

2.5营销外包的工作评审

2.6《营销策划方案编写规范》

3、 销售前期准备工作的内容及注意事项

3.1《销售准备工作清单》

3.2卖场及样板间的准备

3.3销售环境的准备

3.4各种销售道具的准备

3.5各种销售资料的准备（《销售手册编写规范》）

3.6销售人员的培训

4、 客户积累及开盘实施



4.1客户积累，《客户积累流程》

4.2开盘实施，《开盘流程》

5、 一站式销售服务管理

5.1售前的服务内容及相关流程

5.2售中的服务内容及相关流程

5.3售后的服务内容及相关流程

6、 如何制定销售价格及销售价格管理

6.1销售定价的原则

6.2销售价格文件的管理

6.3《销售价格管理流程》

7、 销售变更管理

7.1销售变更处理原则

7.2销售变更的范围及处理流程

7.2.1更名流程规范及注意事项

7.2.2换房流程规范及注意事项

7.2.3更改付款方式流程规范及注意事项

7.24没收再售流程规范及注意事项

7.2.5退房流程规范及注意事项

7.2.6预留房流程规范及注意事项

7.2.7延期付款流程规范及注意事项

7.3《销售变更管理规范》

8、 事件营销管理



8.1推广活动的基本形式

8.2事件营销的提出

8.3推广活动的活动计划

8.4推广活动的活动执行

8.5推广活动的活动总结

8.6相关注意事项

8.7《推广活动管理规范》

9、 案场管理

9.1现场管理

9.2客户接待管理

9.3客户接待后续管理

9.4例会管理

9.5销控管理

9.6销售佣金管理

9.7《案场管理规范》

10、 客户事务管理

10.1签约管理流程

10.2按揭管理流程

10.3入住管理流程

10.4面积差办理流程

10.5产权证办理流程

11、 销售费用管理



11.1销售费用涵盖的项目

11.2如何节省营销费

11.3相关注意事项

11.4《销售费用管理规范》

12、 销售总结管理

12.1销售总结的重要性

12.2销售总结包含的内容

12.2.1销售指标总结

12.2.2客户汇总分析

12.2.3推广宣传的安排及效果分析

12.2.4成功的经验与失败的教训

12.2.5销售费用计划完成情况分析

12.2.6下个阶段的营销计划

13、 相关注意事项

14、 《销售总结管理规范》


