
《置业顾问心态修炼》课程大纲

【课程背景】

地产行业的现状，就是案场销售很多时候都是靠天吃饭，“把行情当能力”。

现在的中国房地产，无论是规划、设计，还是园林、管理、运营，相比国

外的同行都已经做得非常好。如果这几个领域都可以打 90分的话，销售只能

打 60分。市场行情非常好，傻子都卖得出去；但是行情不好，真正考验一个

销售人员功力的时候，他们就无能为力。从比较狭义的营销角度来讲，营的能

力现在各家大公司都做得很好，包括网络营销、怎么做活动、怎么做渠道，大

家都做到极致，哪怕派单都能整理出几十种精细化招数。唯独在案场销售这一

块，我们的研究非常薄弱，这一块现在是整个房地产行业的短板。

当前的市场态势下如果置业顾问不热情、不主动、不努力，等待项目的必

然是市场机遇、效益和利润的损失。那么，想让销售团队承担应有的使命，首

先就是置业顾问个人心态上的调适，从职业、行业、协作和个人素养提升方面

能够主动订立适应性目标。通过销售心态的有效调整，带动置业顾问对企业、

对团队的归宿感，召唤他们的归属感，干一行爱一行；建立客户视角、解决客

户问题，以饱满的热情完成任务，实现自己的目标。

【课程收益】

1、帮助学员梳理工作的意义、职业目标和职业生涯规划，端正工作心态。

2、引导学员理解行业价值，掌握与领导、同事相处的技巧，重视客户价

值，把客户拓展和维护落在实处，助力个人和团队业绩目标的实现。

3、从心态修炼的角度，提升置业顾问对美好生活来源的深刻认知，唤醒

他们“你从来就只是为自己而工作”的意识，激发置业顾问的工作热情。



【授课对象】

房地产置业顾问

【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、视频赏析

5、课堂演练

【课程大纲】

课程导入：

提问：什么是心态？

案例分享：置业顾问心态价值公式是什么？

第一讲   自我觉察

一、你为什么要努力工作

1、为了在点餐的时候，不是先看价格，而是先找自己想吃的

2、为了在累得像狗的时候，能毫不犹豫地打个的士回家

3、为了在旅游和外出时住的是宾馆，而不是旅馆

4、为了赢得真正的认可和赞同

5、为了给自己所在的集体，赢得尊重和荣誉

6、为了能从事自己喜欢的职业

7、为了让父母对自己花钱时，像对我们一样的舍得



8、为了在家人生病时，能提供最好的治疗环境和措施

9、为了离自己的梦想，更近一点

分组讨论：你工作的目标是什么？

案例分享：帮助别人就是对自己最大的助益。

二、“能力”由“态度”决定

1、过去的态度，决定现在的能力

2、现在的态度，决定未来的能力

3、“牛”到一定程度前，全是“态度”问题

案例分享：置业顾问心态修炼的五个小故事。

三、找准自己的职业方向

1、什么能力是未来最需要的？

2、什么能力是你最擅长的？

3、什么能力是别人不会的？

视频赏析：一封邮件撬动几千万订单的背后，体现了销售顾问哪方面能力？

四、“增值”职业生涯的八个诀窍

1、职场万能公式：能力×毅力＝绩效

2、不要因为一份工作短期内薪资福利很高，就马上接下

3、主动为工作赋予使命和价值

4、定期把职业目标向更高的方向调整

5、有想法就快行动，不要等太久

6、保持自我更新，投入更深层次的工作中

7、建立自己的反馈圈，听取多方建议

8、最后，不要害怕职业生涯中的挫折



分组讨论：置业顾问业绩目标分解模型。

五、如何突破职场“天花板”

1、职场天花板的底层思维和两大表现形式

2、突破职场自我否定的两个视角

3、有时很难确定自己的意愿，怎么办？

4、如何向公司、市场和客户证明自己的价值？

5、总是有同事刁难自己，要怎么去改善和提高？

案例分享：工作中如何去应对“不应该”？

第二讲   职业认知

一、对房地产行业的认知

1、技能傍身，而非依附体制

2、聚焦于事，努力与回报相对成正比

3、技能综合，抗风险能力强

4、年轻多元，职场氛围轻松

5、民生行业，适合长久发展

分组讨论：什么样的人适合做置业顾问？

二、与上司的相处原则

1、成就你的上司是最优选择

2、顶头上司决定你的小环境

3、建立与上司之间彼此的信任

案例分享：置业顾问的向上管理技巧。

三、与同事的相处原则

1、给对方贴标签



2、主动提供选项

3、为说服对象提供“好处”

4、用好中间人，主动管理他人口中的自己

课堂演练：看起来不好接触的同事，其实是这么看你的。

四、开展跨部门协作

1、跨部门协作的四个障碍

2、获得各部门同事支持的四个技巧

案例分享：“煮熟的鸭子飞了”，置业顾问是客户失单的唯一责任人。

五、切勿忽视“客户服务能力”的提升

1、不能把“客户为中心”变成一句口号

2、比赚客户钱更重要的是“我懂你”

3、向客户输出“超预期”的三个建议

案例分享：客户为什么能复购？

第三讲   专业素养

一、提升业绩，战略思维比努力更重要

1、正确的选择大于努力

2、提升对客户的敏锐性和洞察力

3、格局就是战略思维

4、将主要精力聚焦在最重要的目标上

分组讨论：如何培养战略思维？

二、置业顾问快速升职加薪的四个路径

1、情商高，有眼力劲儿

2、肯吃苦，适应力强悍



3、懂管理，让领导放心

4、专业强，会解决问题

案例分享：地产菜鸟两年半胜任总经理。

三、深度工作决定你的未来

1、什么是深度工作？

2、职场赢家的三种类型

3、深度工作的四个准则

分组讨论：置业顾问深度工作的衡量标准是能否精准引导客户决策。

四、置业顾问的房产观

1、房产的第一属性是什么？

2、你的房子为什么要比别人的卖的贵？

3、房子会升值的根本原因是什么？

案例分享：客户真正需要的是什么样的房子？

五、“差异化”令客户选择与你成交

1、围绕真实需求的客户洞察力

2、另辟蹊径的客户拓展和销售渠道

3、找准你的竞争对手

案例分享：房地产促销活动的两大作用。

课程回顾和总结


