
《老带新转化倍增提升训练》课程大纲

【课程背景】

房地产行业正进入一个长周期，在政策调控场景下，客户成交决定企业发

展。现在，开发一个新客户的成本大约是维护一个老客户成本的 6倍，而置业

顾问 60%的业绩是来源于老客户的，老客户的复购和转介绍在营销中的作用越

来越大。“客户”成为一种有限资源，而老客户是一种稀缺资源。

市场一变差，老带新就成了房企最爱的销售手段。为啥？因为成本很低，

易操作。据了解，一些老带新做到极致的地产项目，成交占比高达 60%，某些

文旅大盘甚至能做到 90%。但也有项目，奖励给得很高，5000元不行给 1万

1万不行给 2万，而老客户就是没动静，最后花了很大精力，老带新也才做到

10%甚至更低，连及格线达不到。同样是老带新，这么悬殊的差距到底是如何

造成的？做不好老带新的地产项目，到底错在哪儿了？

老带新做不好，一方面是房企把老客户当成了一次性交易对手，忽视售后

服务；另一方面，执行上急功近利，老带新逻辑不清，操作失当。客户成交，

必然是被激发出潜意识中良好的感性体验，这种体验是建立在关注老客户和持

续的情感维系上。只有真正认识并重视老客户价值，提升客户满意度和服务水

平，才能做好老带新营销。

【课程收益】

1、通过不同城市房地产项目营销案例剖析，熟知不同方式、不同活动的

老带新营销动作的操作技巧和执行细节。

2、引导学员理解房地产营销中老带新模式的活动逻辑，重视老客户价值，

关注客户服务和客户情感维系，实现营销中客户复购和转介绍局面良好态势。



【授课对象】

房地产中高层次营销管理者、销冠和精英置业顾问

【授课课时】

2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

【课程大纲】

课程导入：

提问：什么是老带新？

案例分享：老带新的核心。

第一讲   老带新实操案例解析

案例一：几万业主变身置业顾问

1、围绕“客户服务和价值挖掘”，老带新“转起来”

2、体系+技巧，业主迁移“线上社区”平台

3、提升平台黏性，线上“养粉”增强业主满意度

4、“社群+”商业模式，线下收割促转化

案例二：“广场舞大妈”带来奇迹

1、“广场舞大妈”的资源梳理

2、“优质大妈”资源开发三部曲

3、“大妈老带新”的组织架构和考核标准



4、营造社区氛围，间接促进成交

案例三：“霸道女总裁”帮你卖房

1、找到 KOL：能让“霸道女总裁”帮你卖房子的重点

2、KOL的三种资源类型

3、KOL转介绍的案场管理与激励

4、“KOL老带新”进化全民营销的操作技法

案例四：营销售后优质服务促进客户转介绍

1、客户尚未转介绍的两大原因

2、客户体验惊喜的两个小技巧

3、客户资源的二次开发

4、正确对待客户投诉

案例五：有温度的老带新营销动作

1、“尊贵体验”感动老客户

2、“量身定制”惊喜老客户

3、“团购活动”活跃老客户

案例六：重大节日营销老带新

1、老客户分类及心理诱导

2、老客户维系四大策略

3、老客户资源评价及转介绍能力梳理

4、老客户创意活动

案例七：老带新从 50%提升到 95%，怎么办到的？

1、传统老带新效果及执行细节

2、“社群+”老带新效果及链接点



3、“合伙人”型老带新效果及运营管理

案例八：“老带新”四大主题活动节点营销动作解析

1、病毒营销：客户自发传播，精准导流

2、尊崇体验：专宠业主，让羡慕围绕他

3、贴心服务：给业主送礼，是门大学问

4、竞争 PK：激发客户好胜心，老带新持久有活力

案例分享：20个项目老带新经典案例营销动作解析

第二讲   老带新逻辑梳理

一、淡市老带新两大模式

1、淡市里客户表现呈现的两大特征

2、淡市里老带新的两大模式

分组讨论：淡市老带新怎么操作？

二、七步提升老客户价值

1、注重客户细分工作

2、明确客户需求

3、确定合适的客户回访方式

4、抓住客户回访的机会

5、回访时有效地选择时间段

6、利用客户回访促进重复销售或交叉销售

7、正确对待客户抱怨

分组讨论：坚持客户回复可以提升老带新转化率，具体如何操作？

三、老带新实施的三大策略

1、业主资源开发



2、客户成交即开始老带新

3、客户来电来访就开始转介绍

分组讨论：老带新三大策略执行要点

四、老带新转化的驱动力

1、老带新置业逻辑及其背后反映的问题

2、老带新应贯穿整个销售流程

3、老带新意愿度最高的阶段

4、老带新驱动的三大步骤

分组讨论：如何提升老带新转化率

五、老带新渠道营销四大共性原则

1、以客户需求轨迹为核心

2、以产品为客户地图的突破点

3、激发业主成长为 KOL/KOC

4、简单的信息传递基本失效

案例分享/分组讨论：如何实现老带新转化倍增？

六、渠道管理助力老带新三倍转化

1、老带新渠道两大形式

2、老带新渠道三个优势

3、老带新渠道三大关键因素

4、老带新渠道转化四大阶段

课堂演练：分销机构停止带客/售楼处停止老客户活动,你如何应对？

七、老带新困局残局破解之法

1、老带新奖励政策为什么会失效？



2、老带新困局存在的五个问题

3、老带新的两大误区

4、老带新破局四大战法

案例分享：淡市尾盘滞销和三四线城市老带新难以启动破解之法

八、三个层面的老带新提升术

1、老带新现状

2、老带新的前提

3、老带新的五个理由

4、老带新三个层面 12个提升方法

案例分享：二三四五六线城市老带新高效提升术

九、老带新营销逻辑之道

1、找到老带新的灵魂角色

2、老带新活动能更好传播

3、环境因素影响成交转化

课堂演练：探索适合本项目的老带新路径

课程回顾和总结


