
旅游地产营销管理

课程背景：

1. 传统营销落后，导致业绩下滑

2. 各大平台冲击线下市场

3. 员工思维保守，有待更新与突破

4. 内循环下如何有效开展旅游业务，成为第一任务

课程交付：

1. 现场设计出接近市场需求的落地产品

2. 学会分析与处理各种产品产生的市场问题

3. 改变营销观念与意识，培养创新思维 

4. 掌握多种营销模式，学会新营销应对方法

5. 学会多种工具应用，解决实际问题

上课形式：讲授法与行动学习法

在知识与技术讲授后，在课堂上引导学员设计出自己所负责的产品，直

接可以落地应用到市场中。

课时：1--2 天（6--12 小时，根据企业具体需求定）

学员：一般员工+中层员工



课纲

一、 破冰

(一) 你眼中的客户，与客户眼中的你！

(二) 说说现在的公司、市场出现的问题

上课形式：画图研讨

二、 客户需求本质分析

(一) 画图分析客户来源

1. 线上客户

2. 线下客户

(二) 客户性格分析

(三) 当地人喜好

(四) 产品价格与客户消费能力

上课形式：学员分组。用工具学习并讨论，总结出公司客户需求本质

三、 本公司或个人有哪些独特资源

(一) 低于市场底价

(二) 一手或独家资源

(三) 特殊销售渠道

(四) 网红产品

上课形式：引导学员分析本公司独特优势，找到核心价值

四、 给项目做定位

(一) 理论依据

1. 创新思维

2. 马斯洛需求理论



3. 消费市场规律

4. 二八法则

5. SWOT 分析

(二) 设计定位

根据以上理论结合定位模型，在课堂上设计本公司地产项目定位

五、 打破传统地产的营销方式

(一) 传统地产营销方式弊端

(二) 文旅地产营销特点

(三) 思维逻辑与理论基础

1. 系统思维

1) 整体与局部

2) 1“建构”与“解构”解决问题

3) 绘制系统循环图，提升全员营销执行能力

2. 营销与创新思维关系

1) 企业盈利模式：创新+营销

2) 创新思维路径

3) 激励员工创造最佳绩效

4) 练习：分析本公司营销策划与创新能力

3. 营销诱因与情绪传播

1) 营销诱因

2) 营销情绪传播规律

(四) 全员营销战略定位

1. 全员营销概述



1) 全员营销概念、特质、员工定位

2) 全员营销六大模式

3) 全员营销价值链

2. 全员营销渠道建立模式

1) 传播路径

2) 企业非营销部门资源整合

3) 从市场营销向社会营销模式转变

练习：设计本企业全员营销战略

(五) 私域营销创消费

1. 运营框架

2. 流量引入

1) 广告流量

2) 内容流量

3) 景区自带流量

3. 到底买什么？

1) 游客画像分析

2) 当地二销产品分析

3) 营销整合供应链

4. 流量运营

1) 内容运营

a) 公众号

b) 社群

c) 视频内容



2) 活动运营

a) 直播

b) 促销

c) 拼团

d) 新品

e) 线下活动

3) 数据化运营

a) 用户分层

b) 分类标签

5. 交易转化

1) 兴趣了解

2) 激发需求

3) 建立信任

4) 行动成本

6. 分享裂变

7. 老顾客复购

(六) 故事营销

1. 故事营销搭建逻辑

2. 故事传播价值

(七) 营销技能训练

1. 客户买单心理分析

2. 目标客户群体定位

3. 高效沟通与谈判技巧



4. 服务礼仪与营销

3. 复盘与设计

1. 绘制本企业营销规划图

2. 点评与分析

六、 招商新思路

(一) 打造项目的市场引爆力

1. 给市场画饼营造新环境

2. 文旅地产不等于养老

3. 文旅为主、地产为辅

(二) 文旅的商业价值

(三) 投资商的运营能力

1. 文旅项目市场营销能力

2. 政府关系维护能力

3. 项目发展持续性

(四) 招商客户定位

1. 客户定位模型

2. 品牌形象与客户身份

课程内容仅为通用类内容，可以根据企业具体情况进行调整。同时，课程

以案例教学为主，在每一章节都会涉及大量案例及练习，让学员随堂掌握。

增值服务：课程结束后，会在一周之内提供 1.5 小时课程线上

答疑，解决学员学习的后续问题。

      


