
《案场快速成交转化提升训练》课程大纲

【课程背景】

近两年来，房企在拓客推广方面煞费苦心，出尽招数，外场拓客玩得很嗨，

但往往发现最终成交数据却不尽如人意，“有人气没财气”，到底是哪里出了问

题呢？在客户谈判过程中，置业顾问经常会遇到这样的“痛点”，客户当时谈得

还挺好，然后说再考虑考虑，等过几天再回访的时候，他说不来了。在淡市的

时候，这些情况尤为严重，为什么会出现这种情况？

事实上，售楼部的大部分未成交个案，都是因为案场冲击力不够，就跟烧

水一样，烧到 85度，看着很热，但没有到沸点，就是开不了。那么，真实的

案场冲击力究竟是如何产生的呢？

其实，案场冲击力从客户决定到访就已经开始了，从案场给客户的第一眼

感受，包括案场形象、空间布局、参观动线、示范区、乃至各种销售道具物料

无不带给客户真实的信任感和安全感。置业顾问专业化沟通和亲和力，如春风

化雨般化解客户戒备和顾虑，细致入微地引导客户做出决策。

提升案场转化率，不浪费每一个难得的客户资源，从案场形象塑造，置业

顾问洞察客户需求和案场综合管理等方面，剖析案场转化快速成交的精髓。

【课程收益】

1、理解案场给客户的直观感受，让客户体验到案场的真正价值。

2、引导学员洞察客户，有效引导案场到访客户成交决策。

3、加强案场管理，营造案场销售氛围，提升置业顾问案场成交转化率。

【授课对象】

房地产项目案场管理、销售主管和一线置业顾问



【授课课时】

1～2天（6小时/天）

【授课方式】

1、理论讲述

2、分组讨论

3、案例分享

4、课堂演练

【课程大纲】

课程导入：

分组讨论：客户来电来访不断，案场成交转化率却很低，是什么原因？

第一讲   案场品质提升

一、案场包装提升客户自然来访量

1、极致思维享有“苟且红利”

2、六大场景模块提升案场昭示性、导视性和可识别性

3、案场包装须根据项目销售周期动态调整

案例分享：项目案场包装优劣案例解析

二、智慧化案场空间展示及参观动线设计

1、介绍过程标准化：技术手段规避风险，减少人为失误

2、展示工具情景演绎：拓展客户想象空间，提升洗脑效果

3、参观过程全感官体验：四维沉浸式体验，实现价值增值

案例分享：标杆房企智慧案场细节呈现

三、迎合客户心理的样板示范区打造

1、示范区品质高低的三个评估标准



2、高端项目示范区的参观过程重视精神享受

3、经济型项目示范区重点展示未来的生活场景

4、提升看楼动线中客户服务体验加大案场卖压

案例分享：标杆房企示范区的体验设计

四、案场物料影响客户决策

1、充分展示项目个性，解决客户潜意识问题

2、从客户视角思考，三个维度提升客户体验

3、物料创新媒体化，促动客户主动传播热情

4、推广物料走心很重要，客户一眼就能记得住

案例分享：营销物料是案场的静销力

五、客户为什么会在这里买房子

1、案场给客户的两大体验是什么？

2、运用案场感官营销直接打动客户

3、多感官营销体验赢得客户的信任和成交

4、客户的答案是对某种决策的合理化解释

课堂演练：根据客户体验场景，编制楼盘案场的客户体验地图。

第二讲   客户洞察

一、望：判客——锁定意向客户

1、目标客户梳理及转化率分析

2、来电来访客户的两大类型

3、意向客户判定、分类及管理

4、置业顾问竞争对手分析

课堂演练：客户意向提升及转化实战技巧



二、闻：洗客——快速准确辨别购房客户

1、通过客户到访人数判断购房需求

2、通过客户到访时间判断购房需求

3、不同类型客户设计专属成交方案

课堂演练：如何迅速判断购房客户实力

三、问：盘客——挖掘客户真实需求

1、研判客户购买意愿和购买能力的九个问题

2、案场谈判的核心是从根源上消除客户抗性

3、置业顾问线上直播盘客实务解析

课堂演练：客户抗性类型及应对技巧

四、切：杀客——案场逼定和价格谈判技巧

1、置业顾问 5步成交“必杀技”

2、销讲的衡量标准及模型构建

3、客户“只看不买”，5步搞定立刻成交

4、价格谈判策略：不要说服客户，而是引导他说出结论

课堂演练：个性化销讲如何准确击中客户买点

第三讲   案场管理

一、案场如何让客户蜂拥而至

1、促进人气客户到访的四个理由

2、促进意向客户到访的两个渠道

案例分享：促进客户到访，加速收割，快速去化

二、精英置业顾问锻造术

1、案场“3+1”例会流程和考核



2、营销团队日常管理和奖惩机制

3、置业顾问客户接待干预和 SP配合

4、置业顾问销售力监控和提升

案例分享：案场营销活动组织和 SP实操解读

三、构建案场音乐营销场域

1、适合常规销售场景的节奏韵律

2、适合项目开盘和大推售销售场景的节奏韵律

3、适合旅游度假项目的节奏韵律

4、适合不同节日播放的节奏韵律

案例分享：不同销售场景的案场音乐播放

四、案场冲击力，飙升客户购买热情到“沸点”

1、八大要素价值感知，超出客户期望

2、三大要点设计案场冲击力

3、五大法则利用客户心理误判，制造案场冲击力

案例分享：案场冲击力的秘诀，让客户心甘情愿地进入决策的“快车道”

五、案场卖压设计，让客户购房理想冲到“极限值”

1、什么是卖压？卖压的本质是什么？

2、影响氛围：一进售楼处，就特别想买房

3、影响判断：我买的房子，就是最好的

4、影响决策：虽然有点贵，但是很划算

案例分享/分组讨论：案场的每一个角落，都在为销售服务

课程回顾和总结


