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《绝对成交-顾问式地产销售五步法》

策

划

案

本项目课程设计
【【课程背景】
对一个楼盘销售团队来说，每个置业顾问的业绩直接决定了该团队的最终产出，那什么是决定性

因素呢，销售员的外在相貌？职业素养？产品知识？还是销售技巧?经权威数据披露，优秀的置业顾问

和新手之间的业绩差异可以到 2-8倍，而实际中的地产销售团队的总体销售情况远远没有想象中理想，

看铺天盖地地售楼广告就能体会一二，有三分之一以上的单个置业顾问的月销售量低于体系内的平均

水平，更有许多置业顾问长期在低成交量上徘徊。这导致 3个结果：

1、该盘的投资回报周期延长，造成开发商资金周转困难。

2、低水平销售员无法为企业创造与其薪水匹配的贡献，人力变成成本而不是投资。

3、销售团队的流动率高，稳定性差，再次招募和培训的成本居高不下。

其实置业顾问的信心与其受训水平和工作成绩直接相关，越是有业绩越是有信心有激情，越是无

成交越是挫败越是灰心。而销售团队的整体精神风貌是企业的第二张形象面孔，直接影响着该企业和

该产品在客户心中的印象和认知，因此，提高销售团队的专业水平势在必行。那优秀销售的标准是什么

呢？优秀的置业顾问有没有办法通过系统的训练来打造？——答案无疑是肯定的，在实际工作中，我

们看到的不是销售员没有意愿，而是缺乏专业的训练和工作上的激励。实际中大部分企业销售团队

80%的业绩只来自于 20%的置业顾问的话，意味着剩下 80%的置业顾问的潜能是可以再充分发挥的。

本课程是从实战入手，通过系统的分阶段训练，来提高置业顾问的销售主动性、团队配合度和销售专

业技能，使每一个置业顾问都成为金牌销售员。课程在讲师多年的各行业销售实践、咨询与培训的经

验基础上，进行提炼和总结而成，凝聚了讲师多年的销售管理实践经验和真知灼见，针对性的解决销

售团队中的精神萎靡，工作效能低下，专业水平生疏和产能低下等问题，协助销售管理者进行整体销

售水平的提升。

备注：本课程仅为大纲预告，如需个性化设计，请与讲师联系！
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课程主题：置业顾问业绩提升课程

课程特色：课程采用 1+1模式，理论+实操，通过大量体验完成知识和技能的训练。

【【课程对象】
各企业一线置业顾问、业务代表、客户经理和销售管理干部、营销人员和营销经理

【【培训收益】
（一） 端正对房产销售的理解，针对面对面的销售树立正确的理念。
（二） 掌握顾客的分析技巧，根据不同类型的顾客采取不同的销售推荐方式。
（三） 训练销售沟通技巧，在发现需求、处理异议，促进签约三个流程上熟练运用。
（四） 通过训练，使销售员掌握圆融而顺畅的销售技能，迅速提升业绩水平。

【【培训特色】
 实战性：课程讲师具有多年的多行业的销售实践经验，具有丰富的销售理论底蕴和实操技巧。

课程使用的案例全部来自讲师本人的亲身经历或咨询案例，具有很强的实战性和可操作性。

 互动性。课程采用互动式教学，内容包括生动的案例研讨、视频分析和情景演练，能够有效

加深学员对所学内容的理解和实际转化能力，现学现会，现学现卖。

 针对性。课程讲师具有多年的高价值商品销售经验，地产、汽车、珠宝等等，对销售过程中

所存在的障碍、误区，有切身的体会和深刻的感悟，善于分析和解答学员面临的各种实际问

题，能够与学员形成共鸣和更好的交流，从而使学员获得咨询的收益。

【【总体安排】

课程时间
2 天 1 夜 （ 20 小
时）

课程对象 客户销售团队

课程方式 小范围公开班 课程人数 20-40

课程内容结
构

绝对成交-顾问式地产销售五步法：
1、引发兴趣-了解客户因何而好奇
2、建立信任-信任基础是交易前提
3、发掘需求-把握销售买卖的本质
4、展示方案-精炼有效的销售演示
5、谈判成交-通过谈判来迅速成交

课程结构图

备注：本课程仅为大纲预告，如需个性化设计，请与讲师联系！
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培训模式
40%项目体验（案例分析、分组讨论、游戏互动、情景模拟）+40%讲师讲解+20%案
例分享及行动计划

课程地点 客户培训场地 讲师团队 陈攀斌老师+助教服务团队

【【教学计划】
第一天上午（9:00-12:00）

课程单元 重点内容 备注

销售团队组建

销售团队破冰：体验项目：《滚雪球》和《我是记
者》

体验式项目销售团队组建，团队风采展示（缴纳销售成交基
金）

学习目标制定，领导开训激励

绝对成交-顾问式地产
销售五步法第一步：引
发兴趣

知识 1：正确的会谈程序-地产销售六大问句
知识 2：什么吸引消费者-四个死穴
知识 3：顾客心门的朝向-该死的逆反
绝对成交-顾问式地产销售五步法精华五策略

课程讲授+小组讨论
+案例分析

第一步：引发兴趣，克服逆反
技能 1：引发兴趣的三板斧
技能 2：克服逆反的五指禅

实操环节
实操环节：地产销售文书写作练习（邮件、短信、
微信）

现场练习

课程单元 重点内容 备注

绝对成交-顾问式地产
销售五步法第一步：置
业顾问的自我准备

金牌地产销售的三相：容相、表相、态相
课程讲授+形象制定

练习
金牌地产销售的三信：信自己、信产品、信客户

金牌地产销售的三情：激情、热情、煽情

实操环节 实操环节：《置业顾问职业素养自我测试》 水平测试

课程单元 重点内容 备注

绝对成交-顾问式地产
销售五步法第一步：引
发兴趣之电话邀约

知识 1：电话邀约的主要和次要目标
案例分析
小组讨论

知识 2：电销的典型流程-30秒原则

知识 3：电销三板斧-提问、倾听和表达

实操环节 实操环节：《30秒电话邀约话术 PK》 情景模拟

课程单元 重点内容 备注

额外练习
练习一：地产销售观察技巧练习-开场印象营造

模拟练习
分组对抗题目 1：分小组竞赛，进行职业和收入情况判别

题目 2：分小组竞赛，进行顾客沟通微表情分析

第一天中午（12:00-14:00）
午餐、午休
第一天下午（14:00-17:00）

课程单元 重点内容 备注

绝对成交-顾问式地产 知识 1：信任是交易的基础 课程讲授+小组讨论

备注：本课程仅为大纲预告，如需个性化设计，请与讲师联系！
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销售五步法第二步：建
立信任

知识 2：信任-影响他人的六种魔术
知识 3：建立信任的五个步骤-寻找认同

+案例分析第二步：建立信任，扩大影响
技能 1：互惠、喜好、权威、短缺、认同和承诺六
大原理的综合运用

实操环节 实操环节 1：《销售员影响力水平测试》
实操环节 2：影响力六原理在本项目营销中的运用
分析

现场练习

第一天傍晚（17:00-19:00）
晚餐、休息
第一天晚上（19:00-21:30）

课程单元 重点内容 备注

绝对成交-顾问式地产
销售五步法第三步：发
掘需求

知识 1：需求的本质：销售和买卖提供的是好处和
体验，顾客买的是对销售员的信任和所认同的价值
观念
知识:2：客户需求动机的两面性-快乐与痛苦
知识 3：销售沟通技巧中的听、说、问综合运用 
知识 4：需求定位的 SPIN手法

教材演讲
体验式项目

第三步：专业提问，定位需求
技能 1：专业提问技巧的三要素（简单、引导和区
分）
技能 2：SPIN提问：问现状、问困难、问影响和问
解决

实操环节
实操环节 1：《你的名字》趣味练习
实操环节 2：《我们的 SPIN》需求定位模拟练习

情景练习

当日收尾 当日培训总结和分享 分享发言

第二天早上（7:30-8:30）

课程单元 重点内容 备注

晨练
晨练热身：慢跑 2圈+僵尸跳

热身运动
晨操练习：《向前冲》《抓钱舞》热身运动

第二天上午（9:00-12:00）
课程单元 重点内容 备注

绝对成交-顾问式地产
销售五步法第四步：展
示方案

知识 1： 产品和服务能提供的核心价值是好处和体
验，高价值消费品，要卖体验而不是卖功能。
知识 2： 展示产品的价值应该做减法，精准契合客
户的核心诉求-不要再去背你的沙盘说辞了!

课程讲授+小组讨论
+案例分析

第四步：展示方案，秀出价值
技能 1：展示方案的 FABE方法练习
技能 2：本楼盘产品核心价值点提炼

实操环节
实操环节 1：《随机抽取的产品卖点 FAB分析》
实操环节 2：《荒岛逃生》趣味练习

模拟练习

课程单元 重点内容 备注

备注：本课程仅为大纲预告，如需个性化设计，请与讲师联系！
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绝对成交-顾问式地产
销售五步法第四步：展
示方案之沟通中异议和
投诉处理

知识 1：销售沟通过程中的同理心和认同感
知识 2：销售沟通中的赞美话术-承诺和一致 课程讲授+小组讨论

+案例分析方案沟通过程中的异议处理和投诉处理
技能 1：肯定认同的《太极七式》，把但是改成也

实操环节

实操环节：《太极七式》大作战
客诉处理情境 1：质疑房产本身的质量
客诉处理情境 2：质疑置业顾问的服务态度
客诉处理情境 3：质疑开发商承诺的可信度
以上均为小组竞赛

模拟练习
分组对抗

当日培训总结和分享

第二天中午（12:00-14:00）
午餐、午休
第二天下午（14:00-17:00）

课程单元 重点内容 备注

绝对成交-顾问式地产
销售五步法第五步：谈
判成交

知识 1：谈判是求同存异，不是辩论
知识 2：谈判是索取，是互换，而不是一味让步
知识 3：谈判三要素：信息、时间和选择 

课程讲授+小组讨论
+案例分析

第五步：优势谈判，促进成交
技能 1：开场谈判技巧-开出高于预期的条件
技能 2：中场谈判技巧-诉诸更高权威
技能 3：终场谈判技巧-黑脸和白脸策略

实操环节
实操环节 1：《商务谈判情景测试（10 题）简单
型》
实操环节 2：商务谈判情境模拟练习

水平测验
模拟练习

经典销售案例深度分析：

课程单元 重点内容 备注

经典销售案例《卖拐三
部曲》/北京某楼盘销
售实战过程赏析

分析一：销售原理的运用 案例分析

分析二：销售话术解剖 案例分析

话术设计练习 练习：针对本企业产品设计综合话术 话术撰写

销售综合考核：
课程单元 重点内容 备注

销售综合考核-模拟销
售大赛

题目：各队各 2名销售员和 2名顾客，1队销售员
销售产品给 2队的顾客，2队销售员销售产品给 3

队的顾客，以此类推。
综合模拟规则：综合使用 SPIN需求问话技巧+FABE销售卖

点分析+太极七式异议和投诉处理技巧+谈判技巧
进行模拟销售。每组 10分钟，得分取 4名评委的
平均分。

结训典礼
优胜团队颁奖，学员合影

典礼
合影

备注：本课程仅为大纲预告，如需个性化设计，请与讲师联系！


