
开单致胜
主讲：肖大烈

（全程房地产案例讲解训练）
一、【课程背景】
1、因为当今的房地产企业竞争十分残酷，已经到了白热化的阶段，而限购、
限贷调控政策一直影响着客户和销售，对他们产生一些负面的影响，导致很多
销售员每天总是在悲观消极状态中，不知道自己每天真正要做什么，每天的行
动总是做一天和尚撞一天钟，让原本企业对外推广营销不错的项目而销售滞后，
去化率低，销售不理想。
2、因为房地产项目本身不会说话，都是通过销售人员来阐述房地产项目优劣，
以及未来投资的回报高低，然而很多置业顾问没有给客户购买本项目的安全感，
和本项目的未来发展潜力，造成销售员每天、每周、每月业绩指标无法达成，
导致企业流动资金紧张；
3、因为房地产客户开发渠道比较狭窄、原始和竞争激烈，同时因为房地产销
售员年龄和社会阅历等原因，无法真正了解客户的真实需求和内心心理活动，
无法从根本上区别不同类型的客户该如何沟通及建立信任感，造成客户流失到
竞争对手项目中去成交了；
 4、因为不懂得接待礼仪，让客户没有被尊重感和无法传导出本项目的定位，
因为不知道如何有效沙盘讲解，让客户对本项目全方位了解和渴望购买本项目
的冲动，以致无法快速成交客户；
 5、因为不懂如何在介绍楼盘中促销客户付定金，以及不知道如何与团队其他
成员进行有效的 SP,而造成客户最后流失掉，成为竞争对手楼盘项目的成交客
户；
 
6、因为不懂得如何与客户进行守价、议价和放价等谈判技巧，造成无法让客
户付定金，让客户白白流失；
 7、因为不懂得如何解除客户对楼盘的一些异议和困惑，造成客户带着疑问回
去，最后客户异议无法从内心解决，最后客户购买了其他竞争楼盘；

二、【课程收益】
通过本课程的学习，您将获得如下收益：
1、掌握如何提升房地产销售人员积极阳光心态，让房地产销售员每天在目标
中行动和工作；
2、掌握如何精准了解客户的心理以及真实需求，有效的为客户进行产品的配
对，并懂得如何与各类型的客户进行有效沟通，建立良好的信任感；
3、掌握如何接待客户，建立信任感，并如何精准全面地介绍项目沙盘，并带
客户看样板房或者现场，做到与同事有效色 SP 配合，快速促进客户付定金；
4、掌握如何跟踪客户及有意向客户和已付定金客户，做到宁杀一万，也不放
过一个的有效策略；
5、掌握如何与客户签订合同，并让客户进行转介绍客户，做到有效建立客户
关系和客户的管理；
6、掌握当遇到客户投诉时候，如何与客户沟通与谈判，让客户的忠诚度在原



有的基础上再次加深。
三、【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％
四、【培训要求】
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.
五、【培训对象】
房地产置业顾问  、售楼员 、  销售   、总监
六、【培训时间】
实战课时 2天 12 小时 ，标准课时 1天 6 小时
注：老师可以根据房地产企业的具体情况重新设计大纲，一切为提升销售业绩
服务
七、【课程大纲】
第一单元、接线接听引面谈
一、留下完美印象
1、客户：请帮我找一下小李听电话
2、客户：我想了解下你们广告上这个 6000 元一平方米的房
二、解疑惑有方有寸
1、客户：我看到广告你们均价多少？
2、客户：你们广告商送全套家电，都有什么？
3、客户：前期付款可以分几次啊？首付款多少，一次性付款有优惠码？
4、客户：你们楼盘谁设计的，谁承建设的？
三、巧问客户信息
1、客户：电话我就不留了，等有时间我会给你们打电话，我会来看房子的
四、介绍卖点提升兴趣
1、客户：你们的楼盘在哪里啊？环境怎么样啊？
五、邀约面谈创造机会
1、客户：我先上网搜搜其他楼盘再说
2、客户：我先比较比较几个楼盘，哪个好我就去看哪个？
3、客户：我很忙，没有时间看房。
第二单元：了解客户需求话术训练
1、如何全面掌握客户的信息话术训练
2、如何挖掘客户真实需求和隐藏需求话术训练
3、如何探听客户的购房房屋预算真实话术训练？
4、如何了解客户的决策话术训练？
5、如何判断客户的市场认知话术训练？
6、如何让客户需求快速升温话术训练？
－－【案例分析】：上海恒大房地产企业销售人员如何分析客户需求案例分析
－－【学员训练】：就客户需求注意点、以及如何真正了解客户的真实需求的
基本动作和话术模拟实战训练
第三单元：如果了解客户心理话术训练
1、激发房地产顾客购买 2大心理动机话术训练
－－【分组讨论】：如何发现客户购买心理按钮和激起客户购买动机？



2、激发房地产顾客心理动机冲动话术训练
（1）、群体心理消极面：从众心理
－－【案例分析】：已经有那么多人在这里居住都说好，一定不会错！
（2）、群体心理积极面：与众不同
－－【案例分析】：您看看，这套房的景观真是独一无二，懂得欣赏的人不多，
也不是有钱就能买到，还要看眼光。
 
第四单元：客户开发动作和话术模拟实战训练
1、客户开发话术动作和话术模拟实战训练
－－【学员训练】：客户上门拜访注意点、动作及话术模拟实战训练
（1）、我有房子不需要！
（2）、房价会跌，看看在说！
（3）、房价太贵，买不起！
（4）、我朋友是开发商，我找他们买？
 
2、电话行销
（1）、电话接听
－－【学员训练】：电话接听注意点、动作及模拟实战话术训练
（2）、电话跟踪
－－【学员训练】：电话跟踪注意点、动作及话术模拟实战训练
(3)\电话邀约
－－【学员训练】：电话邀约注意点、动作及话术模拟实战训练
4、
 
第五单元：上门接待阶段话术训练
1、接待
－－【实战训练】：接待阶段动作和话术模拟实战训练
2、参观展示、沙盘介绍
（1）、如何渲染房产卖点动作和话术模拟实战训练
（2）、如何评价竞争楼盘动作和话术模拟实战训练
（3）、如何回答客户提问动作和话术模拟实战训练
（4）、如何面对群体客户动作和话术模拟实战训练
 
3、带客户看房
（1）、如何面对楼盘的缺陷动作和话术模拟实战训练？
（2）、如何让客户回销售中心动作和话术模拟实战训练？
（3）、如何有效回答客户提问动作和话术模拟实战训练？
4、SP 配合促销话术 8、销控（Sp)配合
（1）接待阶段个人、同事、主管的 SP 配合动作和话术模拟实战训练
（2）、房屋介绍阶段的电话、同事、经理、柜台 SP动作和话术模拟实战训练
（3）、带客户看房阶段客户、认购阶段，客户下定阶段的动作和话术模拟实
战训练◆ 客户 SP
 
第六单元：客户常见异议问题话术训练



 
1、房子太贵了，再打一点折我就买了
2、我要考虑考虑
3、我只是过来看看，房价会跌再等等
4、我请风水先生来看看
5、客户看好，同伴不喜欢
6、“给我这些资料，我看完再答复你”
7、楼层层高不叫低
8、绿化率不高，密度大
9、在打点折我就买了
－－【案例分析】：昆明城建地产销售人员如何解除客户异议案例分析
－－【实战演练】：解除客户异议注意点、动作和话术模拟实战训练
第七单元：价格谈判阶段（杀、守、议、放价）
1、直接请求法实战话术训练          
2、选择成交法战话术训练                    
3、优惠成交法战话术训练      
4、富兰克林成交法战话术训练       
5、人质成交成交策略法战话术训练       
6、单刀直入法战话术训练      
7、情景描述法 战话术训练                    
8、项目比较法战话术训练      
－－【实战演练】：就客户看房后，对客户进行各种情况的逼定技巧训练，以
及各种动作和话术模拟实战训练！
房地产销售回顾与现场解答

备注：有任何细节咨询欢迎与我联系沟通。


