
                                                                

礼赢商运 一见倾心

——高端地产销售礼仪提升法则

课程背景：

地产销售人员担任着买卖双方中间人、地产项目代言人的重要角色，一个地产项目的销

售队伍几乎承接了与该项目有关的所有客户接访工作，无论是成交与否，客户走出售楼部时

都会头脑中形成关于该项目的整体形象，这形象主要源于您的销售队伍。在国家宏观调控、

客户观望、行业竞争不断加剧等综合因素影响下，您的楼盘以什么样的形象屹立于公众，全

在第一线、第一时间与客户接触的销售人员。所以，拥有一支怎样的销售队伍就会拥有什么

样的企业文化和楼盘形象。

本课程以地产为核心业务的高端销售为依据，因地产开发企业一直都是本着“以人为本”

的思想扎实地做事，以业主为本，为其提供特定高端生活方式；以客户为本，为其提供最细

致周到的服务；最可贵的是，地产以员工为本，并视其为所成就的顶级品质的最坚固基石。

课程收益：

● 地产销售人员掌握商务礼仪知识，灵活应对各种社交场合

● 学会着装庄重、举止优雅、言谈得体，彰显个人及企业的高品质

● 掌握地产销售高效沟通技巧，准确捕捉客户心思

● 提升人际关系能力，建立和谐人际氛围，为个人和企业发展奠定良好基础

●“个人形象+楼盘良好形象”完美结合，赢得客户信任，创造良好的业绩效益

课程时间：2 天，6 小时/天

课程对象：房地产置业顾问、渠道销售、客服、案场经理、总监

课程方式：案例分析、角色扮演、示范指导、短片播放、互动游戏、图片展示等
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课程模型：

课程大纲

开场：破冰分组&课堂约定

课程导入

一、 我们如何理解“礼仪“是什么

二、 礼仪对销售的四大促进作用是什么

第一讲：优秀地产销售顾问角色转化和自我认知

一、 正确认识销售和客户

1. 树立正确的销售观

1）销售是光荣和高尚的行业

2）销售是充满竞争和挑战的行业

3）优秀地产销售的心理角色定位是什么？

4）自我价值观定位

a我为什么要从事楼盘销售工作？

b我为什么要在**工作而不是其他企业？

c我的自身价值在企业中如何体现？
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案例解析：我卖的不是房子，更是家

案例解析：房地产销售激励大师

2. 树立正确的客户观

1）客户是什么

2）客户喜欢什么样的地产销售人员

3）优秀地产销售人员的客户观

二、优秀地产销售顾问应具备的职业素养

1.优秀地产销售顾问品格的力量

1）仁爱—五常“仁”为先

2）包容—接纳并理解别人不成熟的表现

3）忠诚—无论如何都坚定地履行承诺

4）感恩—品格真正的快乐，而不被扰乱心性

5）尽责—努力做好角色内应做的事

案例解析：习大大的 24字价值观

2.优秀地产销售顾问的摩托车理论——心态的艺术

1）找寻动力的源泉

2）自我肯定的态度

3）拥有成功的渴望

4）坚持不懈的精神

视频解析：人生不设限

互动练习：地产销售顾问面对拒绝如何调整心态？

三、优秀地产销售顾问团队合作的核心信念
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1.团队合作的六大原则

2.如何培养团队中的协作精神

3.团队协作的公式运用：1+1＞2 的团队协作

4.团队协作中的关键时刻：100-1=0 的零差评服务

第二讲：优秀地产销售顾问成功的外在形象修炼

一、影响人际关系的心理效应

1.首因效应在销售中的运用

2.近因效应在销售中的运用

3.光环效应在销售中的运用

4.刻板印象在在销售中的运用

案例解析：第一印象背后的 7年负面影响

二、优秀地产销售顾问仪表着装礼仪

1. 商务着装的基本原则

2. 常见着装误区点评

3. 男士西装及领带礼仪

4. 女士穿着职业装的礼仪

5. 鞋袜的搭配常识

6. 首饰、配饰、皮包的选择和使用规范

7. 各类职业形象着装方式

案例解析：奥巴马的西装门
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案例解析：万科地产销售顾问着装礼仪

分组训练：地产销售顾问分组进行自我形象检查与重新塑造

三、优秀地产销售顾问仪容礼仪

1. 发式发型的职业要求

2. 女士化妆与男士修面的具体要领

3. 女士淡妆技巧

4. 职场仪容的禁忌

案例解析：保利地产销售顾问仪容礼仪

分组训练：地产销售顾问分组进行仪容指点和点评

第三讲：优秀地产销售顾问举止礼仪

一、神态礼仪训练

1. 眼神礼仪规范、禁忌（含训练）

2. 微笑礼仪规范、禁忌（含训练）

二、优秀地产销售人员站、坐、走、蹲仪态礼仪

1. 站姿中的气场解读、站姿规范、禁忌（含训练）

2. 坐姿中的气场解读、坐姿规范、禁忌（含训练）

3. 走姿中的气场解读、走姿规范、禁忌（含训练）
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4. 蹲姿规范、禁忌（含训练）

三、优秀地产销售顾问手势礼仪

1. 手势文化

2. 五种手势场景运用训练

案例解析：美国国务卿的手势礼仪

四、最美姿态——鞠躬礼仪

1. 鞠躬礼仪含义及起源

2. 鞠躬礼仪场合

3. 15.30.45度鞠躬练习运用

实操练习：地产销售顾问分组进行微笑、眼神、站、坐、走、蹲礼仪训练

第四讲：优秀地产销售顾问社交会面礼仪

一、时间礼仪

1.时间颗粒度

2.客户拜访、接待中的时间礼仪

案例解析：王健林的时间颗粒度

二、问候礼仪

1.遇尊者问候礼仪

2.赢得职场好人缘的问候礼仪三核心

实操训练：地产销售人员与客户的“面相问”

三、握手礼仪
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1.谁先伸手？---看场合辨人物

2．如何用你的手握出经济效益？

3.如何从握手中判断对方的性格

案例解析：特朗普的握手“杀”

四、称呼礼仪

1．称呼心理学

2. 称呼的技巧

3. 称呼的禁忌

五、 介绍礼仪

1．自我介绍的礼仪（不同场合的自我介绍）

2．居中介绍的礼仪（如何通过居中介绍突出对客户的尊重）

案例解析：地产销售顾问小王不受客户重视的原因是什么

六、名片礼仪---名片中的客户关系管理

1.名片 1.0 礼仪

2.名片 2.0 礼仪

3.第一次见面怕忘记客户名字怎么办

4.从细节管理做好客户关系

七、四种空间距离礼仪

1.不要闯入对方的个人空间

2.销售会面中的最佳身体距离

八、避免对立的方位礼仪

1.销售会面中如何通过方位迅速拉近距离
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2.我们应该做客户的左手边还是右手边

九、奉茶礼仪

1.杯具与茶叶的选择

2.茶水放置的位置

3.茶水的温度及水量

案例解析：苏东坡的案例

第五讲：用高情商沟通技巧破解一切障碍

一、 关注沟通之门

1. 沟通之门打开的标志

2. 如何之门关闭后如何打开

3. 沟通中如何选择正确的聊天话题

二、 沟通中倾听的技巧

1.通过《楚汉争霸》来看倾听的重要性

2.销售中如何让客户知道你在听

3.销售中如何做到设身处地为理解而听

4.销售中如何使用黄金静默法则让客户把话说完

5.销售倾听中的三个层次

视频解析：青梅煮酒论英雄

互动练习：积极倾听与消极倾听的对比分析

三、 如何让沟通语言更加温度化
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1.声音与影响力

2.声音表情四要素

3.地产销售人员的语言禁忌

互动练习：语速练习与声音色彩练习

四、 高情商沟通的表达工具一：尊重表达的四部曲

1.观察

2.感受

3.需要

4.请求

现场练习：多个案例的实操练习

视频解析：王毅怒怼加拿大记者

五、 高情商沟通的表达工具二：销售中一对一对话的四大关键模型

1.嗯（语言认同技巧）

2.啊（身体语言认同技巧）

3.哇（赞美技巧）

4.咦（提问技巧）

现场练习：嗯啊哇咦的现场实操运用

六、电话沟通礼仪

1. 打电话礼仪

2. 接电话礼仪

3. 挂断电话礼仪

现场练习：电话接听的多个场景演练
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七、网络礼仪

1.电子邮件沟通礼仪

2. 微信沟通的礼仪

案例解析：因回复“嗯”而上了头条的新闻

第六讲：优秀地产销售顾问拜访和接待礼仪

一、优秀地产销售人员拜访礼仪

1. 拜访前的信任建立

1）职业信任建立

2）专业信任建立

3）利益信任建立

2.拜访中的礼仪

1）拜访的 10 到 30 分钟原则

2）交谈的基本要求、话题禁忌

3.适时告辞

案例解析：被拒绝的王先生

4. 座次礼仪

1）会议座次礼仪

2）照相座次礼仪

3）其他座次礼仪

5. 同行位次、上下楼梯、进出房门、搭乘电梯礼仪规范

6. 搭乘轿车礼仪规范
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案例解析：融创地产销售人员拜访礼仪

场景训练：分组进行场景模拟训练

二、优秀地产销售人员服务接待礼仪

1. 迎接客户的准备工作

2. 客户到访的迎接工作

3. 前台接待服务谈话技巧

4. 置业顾问接待谈话技巧

5. 让客户等候时谈话技巧

6. 赞美与道歉的技巧

7. 如何为追访做好准备

案例解析：《华润地产销售人员服务接待礼仪》

分组训练：地产销售人员分组进行客户接待的全程动作和话术礼仪训练 

第七讲：从知道到做到

1.复盘总结 

2.个人知识管理

3.721 学习法则

4.21 天礼仪打卡表打卡要求
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