
房地产超级销冠的99个细节

（2021-2022最值得学习的房地产销售课

程）

讲师：李豪

课程介绍：

本课程就房地产销售人员如何才能成为一名优秀的销售人员，从形象、思想意

识、个人学习、客户接待、逼定技巧和客户跟进、维护，以 99 个关键细节作

为课程学习的核心，让房地产销售人员全面提升专业知识、技能和客户接待、

逼定签约和跟进、维护能力。

课程对象:

房地产项目营销总监、销售经理、渠道经理、销售主管、置业顾问、渠道人员

等

 

课程时间：3 天

 

课程学习目标： 



1. 学习和掌握成为一名优秀房地产销售人员必要形象、心态、思维和知识、

技能；

2. 学习和掌握销售人员、渠道人员如何建立自己人脉关系、扩大人脉关系，

以及利用人脉关系拓客客户；

3. 学习和掌握客户接待、产品介绍中注意的细节、以及从细节如何引导客户；

4. 学习和掌握客户跟进、维护技巧、细节，以及通过客户跟进、维护获得成

交和更多的老带新。

课程大纲：

1 形象篇

1.1 细节 1：始终保持职业形象

1.2 细节 2：微笑是让客户信任你

1.3 细节 3：常用礼貌用语

1.4 细节 4：干净整洁

1.5 细节 5：离远不良习惯

1.6 细节 6：守时、守约、守信

2 心理篇



2.1 细节 7：我能，我可以

2.2 细节 8：先做人，再做事

2.3 细节 9：先推销自己，再销售房子

2.4 细节 10：我是房地产专家

2.5 细节 11：客户都有置业需求

2.6 细节 12：客户的需求是可以被引导

2.7 细节 13：没有难搞定的客户

2.8 细节 14：只有客户需求没有被挖掘

2.9 细节 15：不要害怕被客户拒绝

2.10细节 16：不要计较得失

2.11细节 17：相信可以帮助客户

2.12细节 18：相信你对客户的价值

2.13细节 19：相信产品对客户的价值

2.14细节 20：相信公司/品牌

3 学习篇

3.1 细节 21：沟通是保持客户关系的良方

3.2 细节 22：了解客户需求先学会问话



3.3 细节 23：倾听是掌握客户详细需求的良方

3.4 细节 24：全面学习房地产知识

3.5 细节 25：向同事、同行请教

3.6 细节 26：学习别人销售经验

3.7 细节 27：寻找自己的学习标杆

3.8 细节 28：每天进步一点点

3.9 细节 29：学习社交技能

3.10细节 30：学习目标管理和计划管理

3.11细节 31：目标与任务分解

3.12细节 32：每天按 1、2、3 的目标分解计划执行

4 拓客篇

4.1 细节 33：梳理人脉关系

4.2 细节 34：拓客关系资源

4.3 细节 35：只有舍才有得，舍得一点利润才有更大收益

4.4 细节 36：坚持每天拓客 3 名新客户和联系 5 名老客户

4.5 细节 37：学习自媒体和运用互联网推广

4.6 细节 38：把自己打造成房地产营销达人和打造个人 IP



4.7 细节 39：先服务再销售产品

4.8 细节 40：为客户提供有价值的内容

5 接待篇

5.1 细节 41：观察客户，判断客户之间关系

5.2 细节 42：自我介绍、递名片，询问客户尊姓

5.3 细节 43：尊称客户：先生、女士或某总

5.4 细节 44：适时询问客户来源地和项目认知途径

5.5 细节 45：了解客户需求和购房动机

5.6 细节 46：从客户最感兴趣点介绍项目

5.7 细节 47：介绍项目时适时引入公司、区域和配套优势

5.8 细节 48：注意站位角度和客户之间距离

5.9 细节 49：向所有客户介绍

5.10细节 50：观察主要需求人眼神和表情

5.11细节 51：边走边讲

5.12细节 52：快速将项目和产品最大价值和卖点介绍给客户

6 产品篇

6.1 细节 53：由大到小、由近及远、由主到次介绍产品



6.2 细节 54：根据客户家庭情况和使用需求推荐产品

6.3 细节 55：按中、先、差的原则推荐产品

6.4 细节 56：将客户带入产品使用的生活场景中

6.5 细节 57：让客户体验每个空间的优点和价值

6.6 细节 58：适时了解客户预算、动机、家庭人口、职业和居住习惯

6.7 细节 59：让客户二次体验中意的户型和产品

6.8 细节 60：示范区和园林体验增加客户对产品的好感

7 引导篇

7.1 细节 61：明确客户需求、动机和预算

7.2 细节 62：确认客户中意的户型或产品

7.3 细节 63：喊控，引发客户的紧张感

7.4 细节 64：注意察言观色

7.5 细节 65：分析客户的性格和决策的特点

7.6 细节 66：学会使用 FAB 和 SPIN 技巧

7.7 细节 67：适当使用 SP 技巧

8 逼定篇

8.1 细节 68：分析客户异议



8.2 细节 69：提出客户异议解决方案

8.3 细节 70：放大客户需求、放大产品价值

8.4 细节 71：展示产品价格构成，对比同类产品

8.5 细节 72：主动填写客户确认单

8.6 细节 73：向领导申请价格

8.7 细节 74：同事和领导协助逼定

8.8 细节 75：放出最后优惠

8.9 细节 76：激将客户或最后一天优惠

8.10细节 77：生意不成仁意在

8.11细节 78：临门一脚：先下定，不想要可以退

9 跟进篇

9.1 细节 79：礼貌送行，再次介绍项目优势

9.2 细节 80：确定客户需求和问题

9.3 细节 81：确定客户再次到访时间或再次沟通时间

9.4 细节 82：观注客户微信朋友圈，第一时间点赞和点评

9.5 细节 83：把握好客户跟进的方式、时间和理由

9.6 细节 84：不要乱群发项目广告微信



9.7 细节 85：根据客户需求程度、购买力和决策力将客户分类管理

9.8 细节 86：不要只和客户谈房子，多谈生活，和客户成为朋友

9.9 细节 87：通过朋友圈、微信偶尔向客户释放产品卖得好，要涨价的信

息

9.10细节 88：项目一有利好或礼品就通知客户

9.11细节 89：有时要冷一冷客户

9.12细节 90：也要联系客户同行家人或朋友

9.13细节 91：观注客户朋友圈内容，了解客户真实情况和需求

10 维护篇

10.1细节 92：客户购买后表示感谢

10.2细节 93：了解客户生日、纪念日或小孩信息，第一时间发出祝福微信

或短信

10.3细节 94：逢节佳日发祝福微信或短信，项目有礼品通知客户

10.4细节 95：见到客户主动打招呼

10.5细节 96：将客户按经济能力进行分类

10.6细节 97：不客户采用不同的维护方式

10.7细节 98：客户有问题第一时间给予处理



10.8 细节 99：客户乔迁，送花篮、恭喜客户


