
《销售冠军特训营-----网络营销核弹及带看成交九大秘籍》

————潜心研究距离成交更近一步的技能

贺老师承诺：专注房地产行业、帮助房地产企业打造团队提升绩效。

（房地产案例讲解+互动+训练）

课程背景

纵观当今房地产市场已经进入了崭新的时代，O2O 的非传统经纪机构杀入和传统
经纪大鳄们在线上
的快速发展，如何能在当下的市场中生存，除了简单的提高提成比例，如何运用有效

的激励手段，打造
高效优质团队呢？

2017 年新的市场契机下，新一轮的房产调控出台，如何应对？我们必须培养从业
人员的销售技能，
那么话术显得尤为重要了。

如何快速成为团队激励的高手？
如何充分调动团队内部人员的激情、打造高效能团队？
如何让自己快速具备专业的客户思维？
如何让自己是始终具备良好的职业心态？
如何练就精准销售绝活，让客户买单？
如何让挑剔的客户成为忠实的客户？
如何让客户主动转介绍客户给我们？
如何打造一支超级销售执行力销售团队？
如何建立一支有感恩忠诚度高的销售团队？
这些障碍的突破需要您拥有全新的销售模式和实战的销售技巧，更需要一整套完备

的销售战术和经
过训练的职业化销售团队，比赛已经开始，时间非常紧迫，不能犹豫，更不能等待，

只有一边比赛，一
边训练，在比赛中尽快把自己锻炼成为职业选手，只有这样才能在激烈的市场竞争中

脱颖而出，赢得胜
利！

课程收获

◆ 树立明确激励目标；快速掌握激励方法；

◆ 打造高效作战团队；掌握销售专业技能；

◆ 提升电话营销技巧；打造销售精英团队；



◆ 掌握实战销售方法；实现业绩倍速增长。

◆ 实战、实效、实用，即学即用的最高效课程！

课程大纲

第一模块：网络营销技巧的提升

课前思考（互动）：目前你的网络端口是如何使用的？

1、新鲜度、刷新度

2、刷新的几点技能要求

3、标题如何博得眼球

4、照片质量问题

5、点击率、来电率的关系

6、微营销技巧

第二模块：网络端口来电接听技巧实训

课前思考（互动）：如客户从网上、微信朋友圈电话咨询，你一般怎样讲？

1、电话来电接听的重要性

2、目前的接听现状剖析

3、基本的接听标准

4、接听标准四大模块详解

5、点击率、来电率的关系

第三模块：营销话术的重要性

语音案例分享：

A 麦当劳推销话术对比

B 房产销售话术对比

1、话术的重要性
2、话术的类别
3、话术设计的功能型要求

第四模块：营销话术的设计方法

1、话术设计的原则
2、影响话术的设计因素



3、人类行为的产生
4、营销话术引入客户思维
5、适客化的沟通
6、话术设计的方法

第五模块：话术的训练

1、话术的训练与演练

三人一组

2、话术的培训、演练（示范）

（主题：收取意向金的话术演练）
3、话术的角色扮演

（超级演练，You Can Make It!! ）

（销售演练评估问卷 ）

第六模块：带看的定义和基本流程

课前思考（互动）：目前你的带看方式和现状是哪样的？

1、带看的定义

2、带看的重要性

3、带看的基本流程梳理

4、带看的质量管理

案例引入，带看有流程，思路要清晰

第七模块：带看管理九要素的概述

1、带看质量决定成交比例的高低

2、带看九要素

3、九要素分解到带看前中后的具体业务措施

第八模块：具体带看动作详解

带看前

1、客户的前期铺垫

2、业主的前期铺垫

3、带看策划

4、准备房源：BAC 法则



5、带看前的“四带”---物料准备

带看中

1、确认看房—留证据，报备

2、保证一组成功带看

3、未带先看

4、提前等候

5、团队配合

6、服装礼仪

7、沿途讲解

8、引荐

9、不轻易放走一个客户

带看后

1、把客户带回案场或者可以一步沟通场所

2、准备客户想要的了解的资料（户型图、楼书等）

3、帮助客户计算基本首付、月供、探寻客户初步购买意向是否强烈

4、跟客户约定再次沟通的形式：电话？微信？面谈？

5、销售团队每日小结

第九模块：房地产从业人员心理建设

课前发问（互动）：为什么原则销售行业？

1、形式：通过上述问题给予答案

2、分别的阐述

3、好的销售人员，需要构建什么的心态

4、每一个良好心态对自我的帮助

5、当遇到拒绝，如何调整好自我心态

6、面对失败的八字真诀

附：小视频---点


