大江东去，浪淘尽，数风流人物，还看二手市场

      我曾二次参加过广州有名的地产代理公司的董事长婚礼，第一次是在五年前，婚庆嘉宾中有几百人的地产同业老总，熟人多，蛮热闹，简直就象是房地产人沙龙。前些日我又参加了一次地产代理公司董事长的婚礼，地产人少了很多。伤感中，我们历数当年的风云人物，很多人已经消失在圈子中了，也有很多人境况让人感到意外，不免有点兔死狐悲之概。最后达成一个共识：我们依然还在地产圈。席间有一朋友曾是广州最早的平立地产人。96年就认识了，后来就象“黄埔军校”的学生一样自己开了家一手代理公司，现在居然又变成一家二手经纪行的老板了,小日子过得还不错开了三间分店, 月收入有六七万。其自豪地说：转得快有得捞。意思是说：是因为其转型得快才活得好。

      广州地产已经有象香港一样出现了市场寡头了(香港地产主要只有五大家族了)。早年广州政府就有计划地逐步抬高市场门槛，规范市场环境，据说：计划在三年时间压缩到500家，五年300家，现在七年过去了，地产开发企业从原来最高峰时期的1600多家到现在才百多家, 僧多粥少, 工资也上不了多少，一些大型开发商成熟得已经是流程化作业了。一般地产人就象工厂流水线上的打工妹一样, 走了你一个人没关系，大把后来人替补。只有精英人物工资才是不断上涨, 一般小辈收入也就麻麻的，日子没有早先那么滋润了。

与此同时；残酷的市场竞争也造就和培育了十家左右的地产巨鳄，他们在这场绞杀战中迅速崛起,  积累了大量的财富和资源，主导并占据了大份额市场。一手代理也同样残酷，遥想5、6年前还煞是热闹，打开报纸都是不同的代理公司在打擂台，百家争鸣。媒体和协会每年都搞一级代理评选， 如今已是明日黄花，久远的故事。合富辉煌以上市公司强大的资金实力，狂揽人才，四处扩张，并以其资源优势和可靠的后台管理及有效成本控制、灵活的合作机制对广州一手代理市场进行了一场无声清理战。现在广州已无一代理公司敢与之比肩，市场法则就是这样不进则退。随着广州一手市场的萎缩和垄断，原来的代理公司的代理人要么就投入了开发商的怀抱，要么就远走他乡，异地求存。反映快的转型进军了二手中介领域。

      反之，二手中介如火如荼地热闹起来了。广州、上海这样国际都会城市的二手地铺如雨后春笋般地冒出来，满街都是。广州在册的中介代理公司有1100多家，门店超过3000多家。上海最高峰时（国八条前）达到20000家，现在7000家左右。满堂红拥有地铺170多家，广州中原130家左右，合富辉煌下属二个二手品牌机构：合富置业门店达180间，万家门店20间，各大机构仍纷纷继续在“秣马历兵、扩军备战”中，二次大战即将拉开大幕。

      2000年我就职于有港资背景企业满堂红(现在是行业老大),  主要负责地产媒体广告方面， 当时有点不甚其解。为什么公司投入巨额资金，年年亏本，但还是要年年不断加大投入。后来明白了，因为这二年开始大大收益了。因为他们是“众人皆醉我独醒”。他们深谙香港地产是怎样走过来的，洞察了大陆市场所蓄孕的巨大的商机。正因为站得高，才看得远，所以敢不断的投入，现在的收益真是月月满堂红。临渊慕鱼，不如退而结网。

       纵观全国，二手中介已成燎原之势，将迅速波及内地市场。满堂红已经出走广州，布局江西、上海市场，中原地产基本遍布全国的主流城市，深圳创辉已基本完成珠三角的布点，门店超过430间。内地的地产人醒了没有？前有虎后有狼，你可听到省港骑兵吹响的阵阵号角了吗？趁你地二手市场初期迅速占领市场制高点，也能分得一杯羹。正可谓：未雨筹谋，狡免三窟，才能风雨不动安如山。

是谁动了我的奶酪？

广州的地产人已有前车可鉴，内地的地产人你可醒了吗？

醒后有什么动作呢？

是不是该做点什么呢？

-------------------------------------------------------------------

由2006年度房地产第一火爆热贴 -----《售罄》作者：邓小华主讲

“（原创）:复制地产销售冠军之路：广、深两地20余位销售冠军成长足迹(连载)” 

请您直接点击 http://xs.zvz.cn  或者   http://www.zvz.cn
在短短的四个多月时间里在一家开通刚二年的业内专业网站不靠奖币，

硬碰硬地点击率已超过170000多，跟贴超1000多个。
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®奥锐管理顾问             天呈文化传播

地产中介门店高效运营管理考察研修班
（第一、二期）招生简章

■ 如何突破单间店铺月营业额10万的瓶颈？

■ 残酷的市场竞争没有假期，快速成长与持续盈利路在何方？

■ 前沿模式强效复制，倾力打造地产店长军团的“百万圆桌”。
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有形的东西，越分越少；无形的东西，越分越多。广州的二手楼市场经过二十多年的发展，已日趋成熟，广州的二手地产中介经过几轮的洗牌，已沉淀众多的生存绝技及致胜法宝。昨日的广州，或许就是今天你的市场。前沿模式的成败得失，让你迅速用别人的成功引爆自己的胜利；吃别人的堑，长自己的智。

组织考察研修不是目的，通过考察研修，找出地产中介生存规律才是目的；参加考察研修不是目的，通过参加考察研修，创出更多知名地产中介品牌才是目的。


一、主办单位： 

承办单位：广州市奥锐管理顾问有限公司    广州天呈文化传播有限公司

二、招生对象：地产中介企业老板、总监、店长、公司培训人员、其他管理人员及希望在地产中介业发展的人士。

三、培训方式：—考察交流        —讲授            —分组讨论   

—案例分析        —角色扮演        —互动式教学
(为保证教学质量，让学员充分参与、互动，每班不超过50人)

四、课程介绍及时间安排

第一期开班时间：5月4---6日

第二期开班时间：5月16—18日课程安排与同第一期

	课程一：《房地产中介地铺的业务运营与管理(上)》

	开课时间
	2007年5月4日  9：00—12：00  

	课程概要
	新店选址要素分析         门店布局规划                 店面装修及配置规范 

店长的职责及日常工作     物业顾问工作及行为规范       分行秘书职责及行为规范

各级工作人员的素质要求   Top Sales 到店长的角色转变   分行工作氛围的塑造

分行内部竞争与压力管理   分行目标设定及管理           相关奖罚设置及其原则     

工作安排及纪律执行       门店的成本控制关键要素       门店安全及应急管理

	教师简介
	邓小华  （下页有简介）

	课程二：《房地产中介地铺的业务运营与管理（下）》

	开课时间
	2007年5月4日  14：00—17：00

	课程概要
	吸盘管理及规范          如何开拓更多地盘源        盘源更新及制定主攻更新方向

吸客管理及规范          如何开拓更多的客源        客户跟进及客户ABC管理

广告管理及规范          如何有效分配客户资源      带客看楼管理及规范

物业顾问谈价管理        签约、交易管理及规范      钥匙、文件、证件管理规范

分行财务管理规范        防私单、飞盘、撬盘管理    客户关系维护及投诉处理 

	教师简介
	邓小华

	课程三：《分行团队建设与人员管理》

	开课时间
	2007年5月5日  9：00—12：00

	课程概要
	打造高效团队的要素     满眼是才，才能满眼是财     物业顾问招聘要点及标准

物业顾问进阶培训规范   新进物业顾问辅导要点       物业顾问考核规范及要点

物业顾问日常管理规范   物业顾问的目标管理及实施   物业顾问工作量化管理

薪酬设计原则及要点     下属心态及士气管理         如何保持良好工作纪律

如何开好早会           分行信息沟通渠道建设       有效沟通的注意事项

如何制定工作量化标准   分行制度执行力分析员       精英及问题员工的分治管理

	教师简介
	邓小华

	课程四：《地产中介常见法律纠纷解决及其规避》

	开课时间
	2007年5月5日  14：00—17：00

	课程概要
	中介三方约签订应注意事项      三方约的履行注意事项     法律禁止转让、抵押房地产的注意事项

隐瞒重大价值信息相关纠纷     中介服务欠缺引发的纠纷    收取中介服务费应注意事项

不要卷入“吃差价”旋涡       中介缴纳税费应注意事项    交易相关证件或凭证保管引发的纠纷

劳动合同纠纷及解决办法       如何防止及解决顾问飞单    ··························

	教师简介
	彭正清    南国德赛律师师务所主任   

律师导购网总法律顾问


五、考察交流：5月6日为考察交流时间，考察对象有：大型地产中介的发展及战略；中型地产中介如何打造核心竞争力；小型地产如何谋取生存之道；广州地产街竞争演变及鏖战现状。
六、研修费用：2800元/人（包含课程研修、资料费、证照费、用餐费用、住宿：3天，150元/人标准/天）。另：学员往返广州路费自理。

七、上课地点：广州市花都区芙蓉度假村桃花源山庄（省级旅游风景区），到达方式确认后另行通知。

八、收费方法：学费请于报名同时现金、支票或电汇。

开户单位：广州市奥税管理顾问有限公司       开户银行：广州市商业银行科技支行

开户账号：315800489735                
开户单位：广州天呈文化传播有限公司         开户银行：广东发展银行广州黄埔大道支行
开户账号：121301516010008608             

中国工商银行卡：6222 0036 0210 1295 875     户名：王小玲 
中国建设银行卡：6227 0033 2431 0000 710     户名：王小玲

中国交通银行卡： 6222  6007 1000  0895 443   户名：王小玲

九、报名方法：每期最多50名，名额满即截止  第一期4月28日、

                                           第二期5月12日
请需要参加培训的人员于之前将报名表回传广州天呈文化传播有限公司。

十、报到时间：

第一期开班报到时间：2007年 5月3日全天。

第二期开班报到时间：2007年 5月15日全天。

请带名片到广州市花都区芙蓉度假村桃花源山庄报到。路线安排附后。

十一、联系方法：招生电话:020-38698849   38696785  39442658  

                手    机:13527874748
传真电话: 020-38698849   QQ：418760167   QQ：529225812 

              E-mail:  s13423649569@yahoo.com.cn  网址: www.cdcboo.com 

十二、培训证书：课程毕业颁发盖有亚太房地产销售力促进中心的结业证书。
参加培训人员交大一寸彩色照片两张，以便制作培训结业证书。

广州市奥锐管理顾问有限公司

广州天呈文化传播有限公司

二○○七年 四 月八日

主讲培训老师简介

	中文姓名
	邓小华
	授课语言
	普通话
	职称
	经济师

	教育背景
	暨南大学企业管理（市场营销方向）硕士研究生

	讲师简介
	现任：广州市奥锐管理顾问有限总经理

      广州天呈文化传播有限公司副总经理

      凌峻地产(中国)有限公司销售力促进中心首席顾问

广东省房地产业协会培训中心特聘高级讲师

东莞建东房地产培训中心特聘高级讲师

广州土地房产学校经纪人培训班特聘高级讲师

团队管理经验近10年，曾在多家知名地产企业任总监以上职务，带领近百人团队，擅长团队管理、销售管理、销售技巧培训。

 研究创立《优势售楼法》    著作：地产畅销书《 售 罄 》



	曾服务客户
	合生创展集团、名盛集团、方圆集团、创辉租售集团、二十一世纪不动产、满堂红（中国）置业集团、广东省房地产业协会培训中心、广东省营销协会、广州土地房产学校、东莞建东房地产培训中心、经纬物业、搜房网、房友地产、嘉联地产、郴州恒源传媒、搜房不动产、中美史克、佛山妇幼保健医院、南海罗村医院、等近百家企业及组织。

	讲授课程
	房地产销售技巧、电话销售技巧、服务技巧

房地产中介运营管理、中层干部管理训练、团队建设、时间管理


地产中介门店运营管理考察研修班

 报 名 表

	姓名
	　
	性别
	　
	最高学历
	　
	照片

	工作单位
	　
	

	部门
	　
	职务     职称
	
	传真
	　
	

	电话
	　
	手机
	
	邮编
	　
	

	通讯地址
	　
	电子邮箱
	　


注：请用正楷填写本表格，此表可复印。
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