
胜在店长

主讲：肖大烈
 一、【课程收益】
1、 如何让自己的销售天才复制给自己的团队
2、 如何让团队的销售技能提升，如何让团队士气大增
3、 如何让房产经纪人跟着自己在团队中长期成长
4、 如何使用自己团队的业绩成为本商圈的冠军
5、 如何全面提升自己带队和管理能力
二、【培训方式】
互动演练，学员 100%参与实操训练；理论讲授 40％、实操训练 35％、案例
讨论 15%、经验分享与现场答疑 10％
三、【培训要求】
1、场地面积尽量大一些（以方便学员现场演练），2、音响、话筒、投影仪、
3、准备一份学员名单 4、要求人人参与现场实操训练
四、【培训对象】
房地产销售员、客服、销售经理、管理人员等。
五、【培训时间】
实战课时 2 天 12 小时 ，标准课时 1 天 6 小时
六、【课程大纲】
前言 1：店长、分行经理概述（案例分析、短片观看、图片观看）
1、什么是房地产店长？店长和经理有什么区别？
2、房地产门店为什么要设立店长或者区经理一职呢？
3、房地产店长的主要职责是什么？
4、门店销售业绩的高低取决于什么？——店长管理成功
第一单元：培养房地产店长带队领导的魅力
一、房地产店长心态与自我管理
1、房地产店长职责界定
2、角色转换与店长心态调整
3、房地产店长必备的八项素养
4、房地产店长工作分配与时间管理 
二、塑造吸引房产销售员追随你的八大人格魅力
1、为什么你的魅力不足？
2、吸引房产经纪人追随你的八个法宝
3、店长上下班以什么角色组合最有凝聚力：领导+朋友／同事+兄弟／其他组
合？
三、房地产店长如何形成管理者的气场？
1、房产销售员销售技能培训与现场辅导技巧
（1）、如何激发房产经纪人员工潜能
（2）、房地产店长培训技巧训练
（3）、房产经纪人现场辅导技巧训练
2、房地产店长的执行力训练
（1）、房地产店长执行力的 4 个关键点



（2）、战略决定高度、执行决定成败
（3）、执行决定结果、细节决定成败
（4）、 细节决定思路、习惯决定成败
3、房地产金牌店长技能打造
（1）、房地产店铺陈列与规划管理
（2）、房地产顾客购买心理
（3）、妥善处理投诉，变“危”为“机“
（4）、房地产销售与服务
4、房地产金牌店长管理提升
（1）、房产销户员有效管理与辅导
（2）、房地产金牌店长沟通艺术
对上级沟通   对下级沟通  对客户沟通
（3）、房地产金牌店长自我管理
第二单元：如何建立房地产门店和教育培训体系
一、房地产门店现场培训与辅导的意义
二、建立房地产门店现场培训与辅导体系
三、房地产店长成为下属教练的四个步骤及操作要点
第三单元 房地产店长如何激发老员工的工作积极性？
 一、老员工为什么会有工作倦怠与态度不积极？
 1、 理解老员工的需求
2、 老员工态度不积极的六种现象
二、如何消除老员工的工作倦怠与不良情绪？
1、找到三大关键原因 2、发现你合适的“政委
” 3、做员工思想工作的五部曲与现场演练
三、小组讨论：除工资外，激活门店老员工还有哪些有效的创新方法？
第四单元 如何管理好房地产销售的 80、90 后员工？
一、房地产 80、90 后房产销售员特点：
1、自我、责任感不强、团队意识差是共性
2、80、90 后的特点带来的挑战是什么？
3、为什么 80、90 后的员工不好管理？
4、他们追求的是什么？
二、80、90 后房产销售员的管理技巧
 1、80、90 后员工独特性管理办法
 2、80、90 后员工团队凝聚力建设的方法
3、降低 80、90 后员工流失率的五大秘诀
三、案例分析
第五单元 如何提升房地产店长九种叫不动下属的执行力？
一、什么是执行力？
1、拿到结果就叫执行力！
2、房产经纪人缺少执行力的六个原因
二、九种叫不动房产经纪人的管理特征与执行对策：
 1、老员工叫不动，怎么办？
2、能力强的叫不动，怎么办？
3、能力一般的叫不动，怎么办？



4、有后台的叫不动，怎么办？
5、个人威信不够叫不动，怎么办？
6、管理风格不合适叫不动，怎么办？
7、老板掺合者叫不动，怎么办？
8、员工激励制度不合理叫不动，怎么办？
9、岗位定职定责定量不清叫不动，怎么办？
三、执行力是个纵横系统工程，如何学会与各部门岗位配合提升执行力？
第六单元：如何科学的分解房地产销售业绩目标与有效达成？
 一、为什么门店员工害怕目标？
1、房地产店长的挑战
2、房地产店员的挑战：
二、房产销售业绩目标的执行与管理措施
 1、房产销售业绩目标管理流程：目标、分配、指导、激励、达成
 2、目标分解一个原则：5W2H 原则
 3、目标达成三大方法：承诺法、激将法、纠偏法
 4、善用 PDCA 管理循环圈，牢记：检查力就是执行力
三、房产门店月计划、周计划与工作日志表单的应用及其注意要点
第七单元 如何掌握房地产门店数据分析与业绩下滑应对的方法？
一、如何掌握房地产门店销量下滑与数据分析能力？
 1、学会与门店数据跳舞
2、学会从数据中发现门店存在问题
3、提升门店销量的五大纬度及八个 KPI 指标
二、房地产门店经营中八项重要指标及其数据分析方法
1、电话量  2、进店量  3 房源开发量  4、客户开发量  5、带看量  6、意向金
量 7 销售能力  8、业绩量
三、运用好六大工具，发现问题，迅速扭转门店业绩下滑
四、房产销售案例分析
第八单元 如何学会一套独立分析问题与处理现场突发事件的方法？
 一、 房地产店长分析问题的工具“鱼骨图”：
1、作用：研究问题、逻辑排序、整体审视
2、标准：鱼头为核心问题、鱼刺为问题关键要素
3、经验：问题分析、先易后难、假设验证
4、步骤：鱼骨图使用的六步骤
二、遇到门店突发事件的分析与处理方法：
1、分析现场问题的六步法
2、处理现场突发事件四大原则
三、店长对外沟通的挑战：
1、维系难缠客户、推定金，打折中介费用
2、停电、工商税务、政府相关部门检查公关沟通的应对策略
四、小组讨论：现场突发问题案例分析 店长不仅要有管理经验，更需要的是良
好的业绩以及成熟稳重的处事经验。店长对于一
第九单元：如何培养房地产销售团队的忠诚与感恩
一、养成忠诚与感恩的习惯
（一）、境由心造



1、《水知道答案》的感悟
2、一切都是美的
（二）、感恩家人
1、感恩父母
2、感恩另一半 
（三）、感恩企业
1、国家的竞争力来自企业的竞争力
2、理解什么是企业，什么是老板
（1）、用企业的平台，赚自己的钱
（2）、花老板的钱，学自己的本领
3、学会合作，懂得感恩，实现真正共赢
（四）、感恩社会
1、社会的发展是全民共同努力的结果
2、国家的进步是党和国家领导人的功劳
3、感恩来之不易的幸福生活
感恩让我们拥有，珍惜才会长久。任何个人与企业都应该拥有一颗感恩的心，
有感恩的企业文化才是优良的企业文化。 
感恩不是口头话语，感恩是一种行为，一种习惯。

备注：有任何细节咨询欢迎与我联系沟通。


