
《置业顾问卓越销售技能提升训练 》                                                                 

主讲：徐良柱
【课程背景】：

当今的房地产企业竞争十分残酷，已经到了白热化的阶段，而限购、限贷调控政策一直

影响着客户和销售，对他们产生一些负面的影响，导致很多销售员每天总是在悲观消极状态

中，不知道自己每天真正要做什么，每天的行动总是做一天和尚撞一天钟，让原本企业对外

推广营销不错的项目而销售滞后，去化率低，销售不理想。房地产项目本身不会说话，都是

通过销售人员来阐述房地产项目优劣，以及未来投资的回报高低，然而很多置业顾问没有给

客户购买本项目的安全感，和本项目的未来发展潜力，造成销售员每天、每周、每月业绩指

标无法达成，导致企业流动资金紧张。

【课程收益】

通过本课程的学习，您将获得如下收益：

1、掌握如何提升房地产销售人员积极阳光心态，让房地产销售员每天在目标中行动和工作；

2、掌握如何精准了解客户的心理以及真实需求，有效的为客户进行产品的配对，并懂得如

何与各类型的客户进行有效沟通，建立良好的信任感；

3、掌握如何接待客户，建立信任感，并如何精准全面地介绍项目沙盘，并带客户看样板房

或者现场，快速促进客户付定金；

4、掌握如何跟踪客户及有意向客户和已付定金客户，做到宁杀一万，也不放过一个的有效

策略；

5、掌握如何与客户签订合同，并让客户进行转介绍客户，做到有效建立客户关系和客户的

管理；

6、掌握当遇到客户投诉时候，如何与客户沟通与谈判，让客户的忠诚度在原有的基础上再

次加深。

【参训对象】：

地产行业置业顾问、客户经理、业务主管、中层干部等

【培训时间】：

一天或两天

【培训大纲】：

第一单元：房地产销售技能提升三大关键词
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一、建立信任

1、赞美

赞美的四大原则和四大忌：

－－【分组讨论】

1、当购房客户是公司主管时，如何赞美客户？

2、当购房客户公司是知名公司时，如何赞美客户？

2、聆听

（1）耐心

（2）关心

（3）认同

（4）换位

3、提问

(1)开放式问句

(2)封闭式问句

(3)选择式问句

－－【学员训练】：学员分组进行如何赞美对方，消除戒心，拉近相互间关系训练；如何做到有效聆听，瞬

间与客户建立信任感；通过相互间各种方式的提问方式，更好的了解对方，相互间建

立信任感的实战训练！

二、了解需求

1、如何全面掌握客户的信息？

2、如何挖掘客户真实需求和隐藏需求？

3、如何探听客户的购房预算？

4、如何了解客户的决策情况？

5、如何判断客户的市场认知？

6、如何让客户需求快速升温？

－－【案例分析】：上海恒大房地产企业销售人员如何分析客户需求案例分析

－－【学员训练】：就客户需求注意点、以及如何真正了解客户的真实需求的基本动作和话术

模拟实战训练

三、客户心理

1、客户心理的5W2H和五种角色

2、购买决策的5个阶段
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（1）、认识需要                        （2）、搜集信息                  （3）、评估被选楼盘

（4）、购买决策                        （5）、购后行为

3、房地产顾客购买7个心理阶段

（1）、引起注意                         （2）、产生兴趣                  （3）、利益联想

（4）、希望拥有                         （5）、进行比较                  （6）、最后确认

（7）、决定购买

4、房地产顾客购买2大心理动机

（1）、逃离痛苦                                                         （2）、追求快乐

－－【分组讨论】：如何发现客户购买心理按钮和激起客户购买动机？

5、房地产顾客心理动机与行为的2大关系

（1）、群体心理消极面：从众心理

－－【案例分析】：已经有那么多人在这里居住都说好，一定不会错！

（2）、群体心理积极面：与众不同

－－【案例分析】：您看看，这套房的景观真是独一无二，懂得欣赏的人不多，也不是有钱就

能买到，还要看眼光。

第二单元：房地产销售流程全程技能提升训练

一、上门接待阶段

1、“客户到，欢迎光临”

（1）迎接客户的准备工作及销售员服装形象礼仪

（2）迎接客户入门规范动作和以及递名片礼仪

（3）安排入座上茶规范动作等留下第一良好印象

（4）当客户是同事的客户时，又如何处理

－－【案例分析】：上海绿地房地产企业销售员接待客户全程案例分析及视频冲击

－－【分组讨论】：讨论在接待中应该注意的事项及常犯误区及如何修正

－－【实战训练】：进行服装、形象、身体姿势、换名片、眼神等标准接待动作和话术模拟

实战训练

2、第一次引导入座

3、业务寒暄

4、参观展示、沙盘介绍

－－【分组讨论】：学员讨论在沙盘介绍中应该注意事项及常犯误区及如何修正

－－【分组讨论】
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1、我们目前楼盘是如何进行楼盘沙盘介绍及注意事项和常犯误区？造成楼盘

沙盘介绍不详实和无效性原因有哪些呢？我们又是如何改善和提升沙盘介

绍的呢？

2、平时工作中是否最大的运用现场道具，让展示更形象和效果化呢？那我们

通过今天的学习未来又是如何更好地运用现场道具进行展示呢？

5、第二次引导入座

－－【分组讨论】：

1、您好！欢迎光临，在房地产销售员接待中起到什么作用？

2、在以往的接待中，你的第一句问候语是什么？初步问候后你如何判断接下来何时是最佳

接触时间？

3、在以往的接待过程中，您是如何进行沙盘介绍的呢？以及未来介绍过程，如何更有效的

进行沙盘介绍，激起客户的购买欲望？

6、带客户看房

（1）、看房前要做哪些准备？

（2）、如何向客户介绍样板房？

（3）、如何向客户介绍现房？

（4）、如何向客户介绍期房？

（5）、如何面对楼盘的缺陷？

（6）、如何让客户回销售中心？

（7）、如何有效回答客户提问？

（8）、详尽列举陪同客户看工地和样板房或现房的注意事项.

－－【案例分析】：复地集团销售员带看房屋案例分析及视频冲击

－－【分组讨论】：学员讨论在带看客户中应该注意事项及常犯误区及如何修正

7、第三次引导入座

二、解除异议阶段

1、房地产客户异议的种类

（1）、真实异议

（2）、假的异议

（3）、隐藏异议

－－【分组讨论】：面对购房客户异议，并通过何种方法确认对方的真假异议，在什么情况下

立刻处理，在什么情况下要延后处理？
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2、异议原因分析

（1）、误解

（2）、怀疑

（3）、习惯

（4）、欠缺

3、处理异议的四大原则？

（1）、原则 1、事前做好准备

（2）、原则 2、选择恰当的时机 

（3）、原则 3、争辩是销售的第一大忌

（4）、原则 4、销售人员要给客户留“面子”

－－【实战演练】：1、隐晦式异议     2、敷衍式异议     3、不需要异议     4、价格异议

5产品异议         6、货源异议等案例分析与实战话术和动作演练

4、客户异议5大处理技巧：

技巧一：忽视法 ：--------------今天又和您学了一招

技巧二：补偿法：---------------相反有其他的好处

技巧三：太极法：---------------这正是某某的理由

技巧四：询问法：---------------多用为什么？

技巧五：间接否认法：-----------是的…如果…

－－【分组讨论】三分钟：

客户：“啊？你们的价格这么贵？和旁边的项目一样啊，

为什么价格会不一样？”你怎么回答？

5、六种常见的异议处理案例分析

（1）、房子太贵了，再打一点折我就买了

（2）、我要考虑考虑

（3）、我只是过来看看，房价会跌再等等

（4）、我请风水先生来看看

（5）、客户看好，同伴不喜欢

（6）、“给我这些资料，我看完再答复你”

－－【实战演练】：解除客户异议注意点、动作和话术模拟实战训练

三、快速逼定谈判阶段

1、客户下定原因分析
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2、逼定三大条件：

（1）、决定权

（2）、喜欢房型

（3）、足够预算

3、逼定三大环境

（1）、现场气氛

（2）、要有时机

（3）、角色定位

4、逼定四大方式

（1）、价格

（2）、付款方式

（3）、时间

（4）、户型

5、逼定大忌

6、逼定时机

（1）、客户购买的语言信号

（2）、客户购买的行为信号

7、逼定技巧

案例分析：

情形一：首次到访，购房意向强烈客户……

情形二：二次回访，再次表明意向，但却非常理性客户……

情形三：多次到访，屡不成交……

8、逼定成交方法

（1）、直接请求法                   （2）、选择成交法                   （3）、优惠成交法

（4）、富兰克林成交法               （5）、人质成交成交策略法           （6）、单刀直入法

（7）、情景描述法                   （8）、项目比较法

－－【实战演练】：就客户看房后，对客户进行各种情况的逼定技巧训练，以及各种动作和话术模拟实战训

练！
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