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前言

如何精准锁定客户大炮打蚊子——一万元一个来电！
一位开发商老板告诉我们，他们把十万元一个整版的报纸广告打出去，结果只来了10个电话，平均一
个来电成本一万元！
其中大约有4个是同行的来电。
那么客户在哪里？
房子该如何卖？
在房地产营销界，越来越多的老同志不会卖房子了，大家最熟悉的地产营销“三板斧”已经渐渐不那
么可靠了。
板斧一——广告：主流媒体（报纸、电视、户外）越来越贵，来电量与来访量却越来越少，而网络等
新兴媒介目前只是一个补充。
板斧二——活动：吸引人来到现场不难，难的是吸引买房的人来；赚了人气赚不到财气；最新销售情
况网上公布，想做假也难。
板斧三——销售技巧：在购房心理逐渐成熟的今天，简单的“推销”技巧已经很难奏效。
广义的房地产营销范畴还包括市场调查、前期策划、产品建议等诸多环节，然而，最本质的却是——
如何卖房子。
不透彻解决这个问题，没有整套系统解决问题的思维和方案，从事房地产营销的人士将被排除出专业
人士的队伍。
在从事房地产营销15年、操作过几百个项目之后，地产营销策划人深刻感受到最直接的营销才是最可
靠、最高效的营销，而其中的核心就是找准客户和取得客户认同。
那些脱离客户、只为吸引眼球和提升人气的营销是低效和不可靠的；同样，只想着传达项目卖点和快
速成交的销售人员也是低层次的，他们往往会在销售排行榜上排名居后，并最终被淘汰。
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内容概要

本书整体性地阐述了房地产营销新思维，同时具有完整的创新理论体系和房地产操盘指导价值。
    本书阐述房地产营销的客户锁定战略和营销管理中的创新管理方式，并大量援引营销实践中的实用
表格，对地产营销思维和理念进行了一次换脑式的颠覆性改变。
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作者简介

　　左农，凌峻地产（中国）有限公司总裁、心理学硕士、房地产策划大师，主持操盘超过3D0多个
房地产项目：在国内首创“为销售力服务”“全局思维”等房地产项目全程策划思路，是全国多所知
名高等学府的客座教授；著有《推广无难事》《冠军楼盘销售力全攻略》《商业物业销售力
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　五、发展圈层关系——与时俱进的渠道营销　　六、四两拨千斤不是神话　第四节：直击客户——
独创客户锁定五步法　　一、销售破局从精准营销开始　　二、第一步：客户在哪里——客户发掘模
块　　三、第二步：客户如何看我——客户接触模块　　四、第三步：客户的价值在哪里——客户分
析模块　　五、第四步：客户的感受和口碑——客户服务模块　　六、第五步：加强后勤模块的“客
户链”良性管理　　七、与房地产传统营销流程的对比中部　营销管理革命——向平衡计分卡学习，
开创中国房地产营销平衡管理法　第一节：系统管理——将平衡计分卡引入房地产营销　　一、逆市
反思发愤图强　　二、为什么说平衡计分卡是本世纪最伟大的管理工具　　三、房地产营销可以向平
衡计分卡学习什么　　四、什么是房地产营销平衡管理法　　五、令人激动的广阔前景：推动中国房
地产营销进步　第二节：人员管理——一切从“头"开始。
对员工进行彻底换脑　　一、换个角度为客户服务　　二、全员思想统一　　三、营销意识融人思想
，推广成为日常行为　　四、有效支持营销部门　第三节：团队管理——重组营销中心，锻造钢铁之
师　　一、锻造房地产营销钢铁之师的3大武器　　二、重新设定部门目标　　三、重新设定管理结
构　　四、重新设定主要岗位工作描述　　五、关于营销人才和营销管理的常见9大问题　第四节：
绩效管理——用平衡考核法提高生产力　　一、对考核的理解　　二、什么是房地产营销的平衡考核
法　　三、重新设定营销工作考核　第五节：资金管理——营销费用，钱应该这样花　　一、营销费
用须花得物有所值　　二、从大营销系统审视费用　　三、新营销体系中的费用安排　第六节：高瞻
远瞩——房地产营销的未来在哪里　　一、楼盘是开发商自己卖还是交给代理公司卖　　二、传统代
理公司的四大局限　　三、“一、二手”联动是必然趋势　　四、如何把握房地产营销的未来下部　
营销速赢表格——规范营销流程，打造标准化工作体系　第一节：营销推广期表格　　364表1～表24
　第二节：销售期管理表格　　378表1～表36　第三节：销售后期管理表格　　404表1～表8
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章节摘录

插图：（3）内部认购的三种变质行为变质一：变成开发商检验市场价格接受度的“价格试金石”由
于内部认购原本针对的是内部员工，而且是从企业的方面来制定的优惠价格，所以在价格接受上，员
工事先就知道是低于市场价格，所以接受度自然较高。
而现在市场上的客户则普遍误认为：开发商是出于检验市场价格接受度而推出的内部认购。
开发商通过内部认购的效果，看看价格接受度如何，开盘的时候再适当调高价格。
事实上这种误会是因为很多开发商把内部认购变成了“提前认购”。
而提前认购就是除了内部员工认购外，所有前期积蓄的客户，通过交纳定金等方式，均可以参与正式
开盘前的预选房。
预选房通常来说因为交纳了定金，所以在开盘正式销售时可获得较低的购买价格或额外的优惠奖励。
因为内部认购演变成为提前认购，所以开发商才有机会从内部认购获得市场对价格的接受度反馈，从
而根据情况来调整正式开盘公开发售的价格。
变质二：变成开发商规避政策而铤而走险的“冒险实验场”近年来，政府发文明确规定：未拿到预售
证前，房地产开发商不能卖房，甚至不能以任何形式收钱。
所以内部认购则演变成为了开发商剑走偏锋、铤而走险的“地下通道”。
在这里，开发商期望通过内部认购，提前实现锁定客户的目标。
如在内部认购规定中，客户将定金预存到第三方托管的公证账户中（类似于网购的支付方式），从而
提前参与选房并获得更多的购买优惠。
事实上，这种“冒险实验场”的出现，是开发商和代理公司对于房地产销售新政的“不适症”：他们
已经习惯于传统房地产营销的基本套路和步骤，一旦政策和市场形势发生了变化，由于缺乏对新政策
和新市场的适应能力和应变能力，他们就只能在传统的套路中去“冒险”了。
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编辑推荐

《换脑:房地产营销大革命》：上至房地产公司董事长、总经理、营销总监，下至一线销售人员都不可
不读。
彻底反思传统卖楼思维，开创“以客户为中心”的精准营销时代，大量一线翔实案例和实战操作手法
，让你迅速从老手变成高手。
逆市中的房地产开发企业除了关注项目销售外，必须重点关注企业竞争力的提高：改进营销管理；重
组营销系统；塑造营销团队。
“换脑”实现企业变革2大蜕变，蜕变1：生存用精准高效的客户锁定战略把大批的“存量房”卖掉；
蜕变2：发展采取先进实用的营销管理革命措施，固本培元，谋篇布局，迎接下一轮房地产黄金牛市
。
“换脑”颠覆地产营销5大观念颠覆1：从“满足需求”升华到“满足愿景”；颠覆2：从“价格竞争”
调整为“价值竞争”；颠覆3：从“置业客户”蜕变为“价值创造者”；颠覆4：从“营销传播”到“
沟通体验”；颠覆5：从“客户管理”到“客户服务”。
上海易居房地产研究院是由上海市社会科学界联合会主管．并经上海市社会团体管理局登记注册，具
有法人实体资格的专业房地产研究机构。
该研究院由上海相关高等院校的房地产专家、学者及著名企业家共同发起成立，并由中国房地产界知
名专家、博士生导师张永岳教授领衔主持。
研究院的宗旨是：与国内外的同行们一起致力于不断加强房地产领域的重大理论和应用问题研究，推
动房地产“产、学、研”一体化的持续发展，建立完善房地产研究的良性运作机制，切实促进上海乃
至全国的房地产业持续健康发展。
克而瑞（中国）信息技术有限公司是一家专门从事房地产信息技术系统研发的高科技公司。
公司以中国房地产海量信息数据库为基础．面向开发商、投资商、基金公司、金融机构、评估机构、
营销机构等各类房地产上下游企业，提供全面、精准的产品服务。
决策资源图书策划中心成立于1998年，专门从事房地产行业各类图书的策划工作，是目前国内发行量
最大的房地产图书策划中心。
其中．“决策资源思想库”系列专业地产图书50余套，累计2000余万字。
每套发行均突破上万册。
无可争议地成为地产专业图书策划的“NO．1”。
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