
《新形势下房地产营销心理学》课程大纲

【课程收益】

1、分析房地产客户购买心理，有效引导客户真实需求。

2、梳理房地产营销四个发展阶段，基于价值视角为客户匹配产品。

3、研判购房主力客户消费心理，结合项目销售目标制定相应的营销策略。

4、创新房地产营销战法，洞察客户成交心理，促进项目快速去化。

【授课对象】

房地产营销管理人员和一线置业顾问

【授课课时】

2天（6小时/天）

【授课方式】

1、理论分享

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   房地产客户营销心理学基本逻辑

一、客户购买行为的心理要素

1、产品是否是客户的真实需求？

2、产品的价值是否能被客户所认知？

3、客户是否相信企业或者置业顾问？



4、客户对整个购买行为的感受是否与预期相符？

课堂演练：迎合客户购买行为的心理要素，置业顾问需要具备哪几种能力？

二、购房客群需求特点

1、刚需购房客群需求特点

2、投资购房客群需求特点

3、教育购房客群需求特点

4、改善购房客群需求特点

分组讨论：购房客群房源和客源需求分析

三、客户购房心理动机和心理历程

1、购房客户的角色定位

2、客户购房时的心理特性和动机

3、客户购房时的七个心理历程

四、购房客户类型分析

1、购房客户十八种心理特征

2、购房客户四种行为风格解读

课堂演练：客户购房心理活动特征的外在表现及营销对策

视频赏析：客户购房时的行为风格解读及成交技巧

五、客户购房心理洞察

1、自卑心理

2、虚荣心理

3、嫉妒心理

4、恐惧心理

5、偏执心理



6、从众心理

案例分享：营销就是满足人性的弱点，“弱点”即“痛点”！

第二讲   房地产营销进阶与客户心理引导

一、房地产营销 1.0：案场坐销

1、案场风格匹配项目品质

2、置业顾问印象映衬项目品味

3、激发客户痛点，爽点和痒点

4、锁定客户成交关键时刻

案例分享：让客户初见即“沉沦”的房地产营销案场。

课堂演练：客户案场成交模型设计与应用。

二、房地产营销 2.0：目标客户行销

1、每一次拜访，都有让客户无法拒绝的理由

2、每一次沟通，都有让客户收获到预期价值

3、每一次谈判，都有让客户感到自己是赢家

案例分享：销冠的行销战术，每一步都牢牢抓住客户的心！

三、房地产营销 3.0：拓销一体化

1、绘制目标客群客户画像

2、应用目标客户接受的拓客动作

3、绘制客户来源分布图和客户地图

4、激活人脉资源，为你精准导客

案例分享：谁会心甘情愿地介绍精准客户给你？

四、房地产营销 4.0：策拓销一体化

1、营销前策，第一性原理制定客户发展计划



2、圈层拓展，价值思维定制客户成交方案

3、会销变现，社群思维赋能客户参与式营销

案例分享：激发客户购房热度的七种会销活动类型

第三讲   主力客户心理分析一：独居客户

一、独居客户客群构成

1、中青年是独居的大多数

2、独居客群的空间分布

3、单身女性购房比例逐年增加

二、独居客群需求特征

1、能买房就不租房

2、讲究品质与体验

3、一个人生活要精彩

4、独居带动宠物经济

三、单身贵族钟意的产品

1、崇尚自由的个性化需求

2、奢华的空间享受

3、产品设计关注性别视角

4、对智能化需求更强烈

四、小户型是现实选择

1、固定空间叠加不同功能

2、有限面积创造更多使用空间

3、传统空间通过细节提升品质

4、产品设计要对宠物足够友好



案例分享：独居客群已成为房地产营销的潜力客户

第四讲   主力客户心理分析二： 95后客户

一、五个角度理解“95后”的主流价值观

1、自我至上：“我不能让生活淹没”

2、体验至上：追求丰富的生活可能性

3、颜值主义：好看即正义

4、社会关怀：渴望一个更美好的世界

5、参与共创：“只有我才能代表我”

二、“95后”营销的四个策略

1、价值共创，定制化要做得更深入

2、认同感营销，学会年轻人的话语体系

3、关注颜值的重要性

4、回应“95后”的价值观主张

案例分享：“95后”年轻化营销的关键点

第五讲   主力客户心理分析三： 00后客户

一、读懂“00后”，掌握地产新红利密码

1、最广泛被关注的一代人

2、出生在人口红利时代

3、“00后”客户的家庭特征

二、“00后”的消费理念与诉求

1、独立而有发言权

2、取悦自己而又有自我主见

案例分享：“00后”家庭的消费模式



三、“00后”客户购房心理

1、“00后”购房四个关键词

2、基于“00后”的地产营销启示

案例分享：房地产营销中，与“00后”沟通的三大要点

第六讲   房地产营销心理战1：玩转微信，“统治”客户心智

一、不了解客户心理，微信拓客怎能有效

1、微信拓客的核心是让客户主动加你

2、创造价值点，给客户一个加你的理由

3、如何让客户主动加你

4、用流量思维做客户积累

案例分享：1个月加 5000个潜在客户微信

二、微信营销体系如何搭建

1、公众号的定位和操作指南

2、个人号的定位和操作指南

3、朋友圈的定位和操作指南

4、微信群的定位和操作指南

5、视频号的定位和操作指南

案例分享：微信营销体系案例分析和实操环节注意事项

三、朋友圈发什么，客户会感兴趣

1、有烟火气的生活动态也很重要

2、有策略的跟客户互动

3、发朋友圈的时机至关重要

4、朋友圈要有企图性



5、善于分享有价值的信息

课堂演练：微信朋友圈营销小技巧

四、朋友圈怎么发，才不会被客户屏蔽

1、地产营销人发朋友圈时的四个常见错误

2、微信给客户带来的四大价值

3、地产营销人朋友圈信息发布八大法则

案例分享：TOP房企销冠朋友圈营销案例解析

第七讲   房地产营销心理战2：线上售楼处走心，客户才会来

一、线上将会成为房地产营销主战场

1、一二手联动，养成客户在线看房的习惯

2、线上展示真实还原线下看房体验

3、客户群体改变信息差营销方式

4、从根源上解决线上卖房信任度问题

视频赏析：房地产营销短视频主播作品欣赏

二、线上营销逻辑

1、房地产媒体及营销价值会放大

2、线上营销沟通技巧更加重要

3、线上推广内容通过互动来迎合客户

4、房企开始重视品牌全周期服务

案例分享：打造线上营销护城河

三、客户是因为什么，才决定购买的？

1、两种决策路径是如何说服客户的？

2、从心理学视角洞察客户的思维方式



3、让客户做出我们想要的决策

4、客户线上购房的两种思维决策模式

案例分享：短视频是信息的终极形态，置业顾问必须抓住这个“红利”。

四、房地产线上营销操作要点

1、内容聚焦目标客群常用平台

2、基于目标客户心理需求进行产品解析

3、线上营销的核心是精准客户

4、讲客户真正关心的话

案例分享：标杆房企线上营销业绩 PK

第八讲   房地产营销心理战3：客户视角下的 “老带新”全新打法

一、“老带新”置业逻辑

1、站在客户角度，分析“老带新”僵局原因

2、客户不情愿“老带新”的心理症结

案例分享：老带新的本质是什么？

二、客户到访即启动“老带新”

1、“老带新”销售流程的七个波段

2、“老带新”客户意愿度最高的阶段

3、如何做客户转介绍心理暗示

4、为客户准备一个“转介故事”

5、“老带新”最适宜的驱动方式

案例分享：标杆房企“老带新”优秀案例

三、如何让客户主动转介绍

1、让你的售后服务超越客户期望值



2、用不断的惊喜感动客户

3、对老客户资源进行二次开发

4、对爱批评的客户格外用心维护

案例分享：给客户超出预期的感受和体验促其主动转介绍

四、老客户资源深度开发

1、老客户分类及心理特点

2、老客户维系四大策略

3、老客户转介绍能力分级体系

案例分享：标杆房企老带新创意案例分享。

课程回顾和总结


