商务区集团第一届“青年标兵”候选人推荐表
	姓   名
	张泓泉
	性别
	男
	出生年月
	1978年11月

	政治面貌
	
	文化程度
	本科
	民族
	汉

	工作单位   及职务
	武汉中城易居营销策划有限公司 总经理
	职称（工种）
	

	个人简历
	1997-2001     湖北大学  本科   旅游管理
2003-2010     武汉易居投资有限公司         万科、恒大项目营销总监

2010-2011     武汉中城易居营销策划有限公司 常务副总经理
2012-至今     武汉中城易居营销策划有限公司 总经理

	曾获得何种奖励
	2003年-2010年曾多次获武汉易居投资有限公司“年度优秀项目总监”光荣称号

2006年获得武汉万科“最佳销售案场”光荣称号

2008年获得武汉恒大“最佳销售案场”光荣称号

2011年获得武汉中央商务区投资控股集团有限公司“年度优秀员工”光荣称号

	简要事迹

	张泓泉同志于2010年进入武汉中城易居营销策划有限公司任常务副总经理，主要负责公司各项销售工作，面对调控严、市场冷、任务重、时间紧的重重困难，他迎刃而上，搭专班、深调研、勤创新、善改革，充分利用自己多年销售经验，超额完成公司各项销售指标。2011年，所负责的楼盘累计销售房源1178套，合同金额12.75亿元，实现销售回款6.68亿元。2011年底，经公司董事会聘任为总经理，在他的带领下公司已成功拓展武汉城市广场项目、武昌亚贸SOHO项目、吴家山八方明珠项目，预计实现合同金额809万元，为公司市场化的发展打下了坚实的基础。

	基层单位意见
	          （盖 章）
                 年   月   日
	评选委员会意见
	          （盖 章）
             年   月   日


务真求实 激情飞扬 争做青年标兵

   ——中城易居营销策划有限公司张泓泉同志青年标兵事迹材料
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张泓泉同志于2010年进入武汉中城易居营销策划有限公司任常务副总经理，主要负责公司各项销售工作，面对调控严、市场冷、任务重、时间紧的重重困难，他迎刃而上，搭专班、深调研、勤创新、善改革，充分利用自己多年销售经验，超额完成公司各项销售指标。2012年，经公司董事会聘任为总经理。
一、爱岗敬业，锐意进取，改革创新，营销工作业绩显著

2011年是国家宏观调控房地产行业最严峻的一年，更是公司中城国际、中城时代项目正式进入市场，打响品牌，树立口碑的关键年。张泓泉同志作为公司常务副总经理，为确保中城国际、中城时代项目入市后，能在众多竞争对手中脱颖而出，快速取得销售回款，他认真调研市场，结合自己多年销售工作经验，制定精准的营销策略、搭建优质高效的销售团队，圆满完成了公司年度各项销售指标。

（一）充分调研市场，做好项目入市前期各项准备工作

房地产项目入市后能否得到购房者的认可和追捧，取决于项目入市前期的准备工作是否充分。产品定位、样板展示、形象包装、推广执行、销售策略、销售团队执行力、服务水平等因素，都直接决定了项目后期销售的好坏。为此，张泓泉同志多次带领团队到项目周边实地考察，认真研究市场，分析竞争对手优劣势，并结合国内前沿营销模式，从项目售楼部、样板房的选址和装修；交楼标准的制定；沙盘模型的制作；样板房开放及开盘形式等一系列工作进行了周密的部署，并层层落实。同时，如何完成年度销售任务是他所面临的第一难题，项目价格和销售策略成为重中之重，通过市场调研分析，结合自身项目情况，在客观务实的基础上，张泓泉及他的团队制定了合理的《项目整体定价策略及项目定价方案》、《项目的推案策略与销售计划方案》，确保两个项目顺利入市。

（二）搭建销售团队，建立销售流程，完善各项销售制度

一个科学、系统而简约的管理制度和管理方式是凝聚团队走向成功的基石，作为销售部门尤为重要，为了打造一支优秀的销售团队，他从绩效、激励、行为、心态、奖惩等因素出发，制定了《项目销售管理办法》、《客户投诉管理办法》及《案场管理制度》等制度，并结合2011年项目进程，为吸引优秀人才加入公司并为之尽心尽力工作，通过广泛细致的市场调查比较，完成《销售人员招聘及培训计划执行方案》、《销售团队培训手册》，使得销售人员的招聘及销售业务开展工作能够有条不紊的顺利进行。通过对销售人员从市场调研、房地产基础知识、项目知识、销售技巧、销售基本流程与特例操作方案等多项知识的培训，以循序渐进、优胜劣汰的培训方法历练出适合本项目的销售精英，塑造了一支高效、务实，经得起市场考验的销售团队。

（三）克服困难，稳抓实打，顺利取得中城国际、中城时代项目《预售许可证》

为确保中城国际、中城时代项目开盘，并为保证中城公司资金的顺利回收，在时间紧、任务重的前提下，为顺利完成测绘及项目预登记工作，张泓泉同志亲自与测绘大队、房地局产权部门相关人员进行积极有效地沟通与协调，高效地完成了中城国际、中城时代项目的测绘及项目预登记工作。同时，在房地产市场宏观调控政策十分严峻以及政府相继出台控制高房价的情况下，他冷静分析、积极回应最终分别以中城国际均价17800元/平方米及中城时代7000元/平方米的项目预售备案价在两项目开盘前取得《武汉市商品房预售许可证》，确保了项目的顺利开盘。
二、全面部署，层层落实，高效协作，超额完成公司各项销售指标
在张泓泉同志带领下中城国际项目营销工作出色，创造了奇迹。中城国际项目作为中城公司创品牌、要效益的项目，历经4年的努力，项目在2011年6月18日对外开发，当天接待客户约400组，800人次；截止项目开盘前实现认筹309组；2011年8月16日项目正式开盘销售，当天仅2小时售出房源210套，这个成绩已被业内视为传奇。

中城时代项目在销售团队共同协作下，充分调研、精准定位，项目一期以低开高走的营销策略，取得了项目满堂红。项目于2011年8月20日对外开盘，实现认筹1450组；9月17日正式开盘销售，开盘3小时尽销房源400套，创造了房地产行业奇迹，成为区域项目领头羊，让盘龙城进入了中城时代。同时，为确保在今年盘龙城市场相对较好的情况下，进一步抢占市场份额，他提出了“加快二期建设进度，二期一组团提前入市”的营销策略，在不到1个月的时间内，迅速完成项目一期剩余房源100余套的销售，实现项目认筹416组，并在项目二期开盘当天2小时劲销房源337套，实现销售合同金额1.5亿元。为保证年内项目现金流，先后与集团公司签订了时代项目一期还建房源采购协议、与常发集团签订项目三期写字楼购买协议、与江汉区政府签订了项目四期公租房、廉租房采购协议。超额完成了公司各项销售指标，取得了逆势腾飞的骄人业绩。
三、积极拓展，提升市场竞争力，建设一支专业化、市场化的团队
2012年公司重点工作是积极拓展市场，形成主业带动辅业，辅业促进主业的市场化格局，张泓泉同志认真研究市场，在预测和把握公司内外部环境变化的基础上，结合公司经营专长及资源，对公司未来发展进行了战略部署，提出了低成本管理战略、标准化经营战略、市场化发展战略及人力资源战略，以全面提升公司经营利润及市场占有率。截止第一季度，在他的带领下公司已成功拓展武汉城市广场项目、武昌亚贸SOHO项目、吴家山八方明珠项目，预计实现合同金额809万元，为公司市场化的发展打下了坚实的基础。
