
《多项目营销管理》课程大纲

【课程收益】

1、帮助学员梳理多项目营销业绩提升的关键问题，明确各层级管理的责

权利和营销管理工作重点。

2、提升学员客户资源管理和项目交付期间的舆情管理、处置能力。

3、掌握团队管理和激励的相关技巧，使营销管理者能够有效辅导下属，

提升自己多项目统筹管理能力。

【授课对象】

房地产营销管理者

【授课课时】

1天（6小时/天）

【授课方式】

1、理论讲述

2、分组讨论

3、案例分享

4、课堂演练

5、视频赏析

【课程大纲】

第一讲   多项目营销管理

一、多项目营销管理的四个问题

1、如何研判各项目对应的市场和客户？

1）看准市场上客户的需求范围



2）竞品调研，找出本项目相对优势

2、如何锁定各项目的精准客户？

1）获客战略和思维模式

2）整合资源，精准锁定客户

3、如何提升案场转化能力？

1）盯紧目标，关注变化

2）找出原因，提高转化

4、如何发现优秀人才？

1）选择重于培养，辅导益于考核

2）管理要有霹雳手段

案例分享：房地产多项目营销的管理核心是什么？

二、客户资源管理

1、梳理客户资源的三个维度

1）市场属性

2）价值属性

3）配套属性

线下演练：三种属性对应销讲说辞（此演练，线上课程不分享）

2、有效管理拓客、分销和渠道

1）全周期推售货量及节奏排查

2）分解拓客指标和物料管理

3）执行落地和分销商、渠道关系管理

3、重视老客户复购和转介绍

1）老客户复构数据分析



2）客户转介绍的本质

案例分享：客户资源平台的构建和管理探索

三、站在公司和客户的角度思考

1、目标导向下的九个营销关键问题

1）目标

2）问题

3）签约额

4）系统

5）节点

6）传播

7）资源

8）执行

9）亮点

2、重视服务，好服务能有效提升客户满意度

1）全员客户意识

2）好的客诉处置和服务，可以弥补质量问题造成的客户不满

四、舆情处置技巧

1、舆情处置的两个重要前提

1）真金不怕火炼

2）正确的价值观

2、舆情处置的五个基本原则

1）真诚沟通

2）主动担责



3）灵活执行

4）系统运行

5）权威证实

案例反思：情绪冲突的本质是什么？ 

第二讲   团队管理和激励

一、营销团队管理底层思维

1、让“完成目标”成为员工的一种习惯

1）达成目标的关键

2）辅导下属的七个过程

2、明确团队成员的核心能力

1）管理者对团队的认知

2）团队“人岗匹配”模式

二、有效管理一线营销团队

1、对团队管理者的两个要求

1）组织能力优先于业务能力

2）领导能力优先于组织能力

2、营销团队管理和激励的四个技巧

1）“以身作则”是领导力的最低水平

2）管理者让团队为共同的目标而激动

3）基于人心和人性的激励政策设计

4）苛求过程，一定会有好的结果

案例分享：管理者要有良好的管理习惯。

三、“非常时期”提升团队士气的四个步骤



1、构建信息共享场景

1）信息透明

2）群策群力

2、协助团队重建心态

1）让下属倾诉出情绪

2）共议解决方案

3、积小胜为大胜

1）把控胜利节奏

2）持续成交的三个关键词

4、“非常时期”中的反思和对策

1）多项目销售现状的两个反思

2）享受培养人才的成就感

案例分享：“打胜仗”是最好的团建方式。

课程回顾和总结


