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威斯顿学院4月REMA公开课通知
上海威斯顿不动产管理学院11年4月23-24日推出国内REMA系列公开课，欢迎大家来电预约，以备留席，详情如下：

模块一：大班课程
课程时间：  2011年4月23日 星期六
（上午09：00－12：00，下午13：00－16：30）

课程名称：  《商业楼旺铺的选址及其规划设计》 
授课讲师：   何老师  著名建筑风水专家，台湾易经学院院长
上课对象：   房地产企业的规划设计部门经理、产品营销策划经理
上课地点：  上海同济大学经济管理学院三楼园厅（赤峰路50号）
模块二：大班课程
课程时间：  2011年4月24日 星期日

（上午09：00－12：00，下午13：00－16：30）

课程名称：  《销售体验中客户接触点管理》 

授课讲师：  乔老师  房地产知名的品牌咨询专家、客户体验营销专家

上课对象：  房地产企业营销、项目发展部、品牌管理部条线中高层

上课地点：  上海同济大学经济管理学院三楼园厅（赤峰路50号）
备注：同济校园内部无法停放外来车辆，请开车学员遵守同济大学保安指引停放在赤峰路指定收费停车场
课程内容详细咨询：史老师 021-32501073-8003

课程预定联系人：  张老师 021-32501073-8009
（课程席位有限，只为预约学员留席）
上课要求：
· 请着正装；
· 将手机、呼机置于振动状态或关机；
· 自觉保持课堂秩序、维护室内卫生；
· 教室内禁止吸烟；
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请不要迟到。         

上海威斯顿不动产管理学院

                                                   2011年4月

商业楼旺铺的选址及其规划设计

授课讲师：何子文 老师

著名建筑风水专家，台湾易经学院院长
师资简介：

何子文 副院长

●中国台湾东方易理哲学教育研究会专业顾问 

●中华心庐命理师协会副理事长 

●台湾缘起密乘佛学会常务理事 

●中国台湾风水实操专家 

●北京清华大学特聘教授

●中国台湾非凡商业电视<居家168>电视节目风水顾问 

何子文老师对中国古科学风水研究从事近20余年，多年来在大陆北京、河南、山西、山东、四川深圳等地担任企业风水培训公司顾问。并在台湾、大陆举办各型企业风水讲座，深受好评，更为大陆、台湾、知名企业集团、房地产公司、企业工厂、私人豪宅担任专业风水顾问。

课程大纲
一、、科学风水的意义与内涵。
二、如何以風水角度挑選商業樓旺鋪。

1.楼外周遭环境对商业楼风水的影响。

2.楼体本身对于商业楼风水的影响。

三.古时建筑宅外冲煞论。

四.商业楼铺四兽论。

五.周易于建筑风水的概述应用(财位掐指一算)。

六.商业楼铺的内部格局与设计篇。
1). 商铺门前的动线设计。

2). 商铺大门的风水设计。

3). 柜台(收银台)风水设计。

4). 商铺内的动线规划。

5). 商品的陈设规划。

七. 财位对商铺的应用。

八.零售业的经营型态：

1).百货商场设计及风水布局。

2).购物中心设计及风水布局。

3).仓储式商场设计及风水布局。

4).超级市场设计及风水布局。

5).专业店、专卖店设计及风水布局。
6).便利店设计及风水布局。

九.风水化煞制煞物之应用。

十.鲁班尺的应用。
销售体验中客户接触点管理
授课讲师：乔远生 老师

房地产知名的品牌咨询专家、客户体验营销专家
师资简介：

乔远生，房地产知名的品牌咨询专家、客户体验营销专家。曾担任万科策划总监，主持万科各开发城市地产品牌的策划与实施，王石在给乔老师所著的《顶级品牌的真实谎言》一书序言中曾给予评价，称他为万科地产品牌的打造做出非常突出的贡献。现正以自己十几年积累的品牌管理研究成果与实战经验，已经为国内数十家知名房地产企业提供了母子公司品牌战略规划、项目品牌规划、客户接触点品牌管理和体验营销咨询等服务，在国内房地产界品牌规划和客户体验营销方面赢得了业界和客户的广泛认可。

课程大纲：

一、客户体验与客户接触点
1.房地产企业的客户体验是什么
1.1为什么对客户体验重视是“虎头蛇尾”
1.2客户体验不同产品价格不同
1.3客户体验用什么体验
2.房地产客户接触点为什么重要
二、如何保持项目开发各个环节客户接触点的统一
1.项目策划、定位与客户体验
2.项目规划设计阶段中的客户接触点
2.1 功能性和情感性接触点的区别
2.2影响客户情感体验的关键接触点
3.项目施工建造阶段中的客户接触点
3.1施工现场被忽视的客户接触点
3.2影响客户看房的关键接触点
3.3合作伙伴的客户接触点管理
4.项目销售推广阶段中的客户接触点
4.1影响客户产生购买决策和价值判断的关键接触点
4.2售楼前的客户接触点是什么
4.3在样板房被忽视的客户接触点
4.4如何避免参观通道中的客户接触点盲点
4.5如何设计打动来访客户情感的接触点
5.交房、装修阶段的客户接触点
5.1如何规划和管理交房前的客户接触点
5.2交房现场的客户接触点如何保持统一
5.3交房不是交房是交给客户某种感觉体验
5.4客户装修期间的接触点管理什么
6.入住（经营）阶段的客户接触点
案例分析：万科第五园、万科广州蓝山、深圳万科东海岸
【公交线路】515路、817路、115路、746路、874路、960路、723路、554路、142路至巴士一汽站下车，步行约三分钟即可到达。地铁10号线同济大学站下车，步行约15分钟。备注：同济校园内部无法停放外来车辆，请开车学员遵守同济大学保安指引停放在赤峰路指定收费停车场（周围停车位相当紧张）
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报名表
企业：                  课程：《商业楼旺铺的选址及其规划设计》

日期：2011.4.23  地点：同济大学经管学院3楼园厅 类型：大班（限报10人）
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企业：                 课程：《销售体验中客户接触点管理》
日期：2011.4.24  地点：同济大学经管学院3楼园厅 类型：大班（限报10人）
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