
礼赢服务力AI＋——高端地产销售服务礼仪提升修炼
主讲：付曼田老师

【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地产销售为依据，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、图片视频播放、互动游戏、+AI情景实战演练等

【课程大纲】

开场：破冰分组&课堂约定

第一模块：优秀地产销售顾问角色转化和自我认知

1. 优秀地产销售顾问的自我思考

⮚我为什么要在本公司从事地产销售工作？

⮚地产销售的马斯洛五大需求定位

⮚地产销售顾问的角色定位

案例：《房地产销售激励大师》

2. 优秀地产销售顾问的基因细胞



⮚以达成业绩目标为中心

⮚以积极阳光心态为始终

视频案例：《别对自己说不可能》

学员训练：赢者积极心态模拟实战训练

3. 优秀地产销售团队的核心信念

⮚1+1＞2的团队协作

⮚100-1=0的零差评服务

第二模块：优秀地产销售人员仪容仪表礼仪

1. 优秀地产销售人员仪表着装礼仪

⮚商务着装的基本原则

⮚常见着装误区点评

⮚男士西装及领带礼仪

⮚女士穿着职业装的礼仪

⮚鞋袜的搭配常识

⮚首饰、配饰、皮包的选择和使用规范

⮚各类职业形象着装方式

案例：《万科地产销售人员着装礼仪》

分组训练：地产销售人员分组进行自我形象检查与重新塑造

2. 优秀地产销售人员仪容礼仪

⮚发式发型的职业要求

⮚女士化妆与男士修面的具体要领

⮚女士淡妆技巧

⮚职场仪容的禁忌

培训方式：讲解、示范、点评

案例：《保利地产销售人员仪容礼仪》

分组训练：地产销售人员分组进行仪容指点和点评

第三模块：优秀地产销售人员举止礼仪

1. 微笑是一种无声的语言

⮚微笑是有效沟通的法宝

⮚微笑的方法及注意事项

2. 优秀地产销售人员站、坐、走、蹲仪态礼仪

⮚站姿规范、禁忌（含训练）

⮚坐姿规范、禁忌（含训练）

⮚走姿规范、禁忌（含训练）



⮚蹲姿规范、禁忌（含训练）

3. 优秀地产销售人员正确地使用手势

⮚几种常见的手势

⮚手势注意事项

4. 优秀地产销售人员得体递接名片

⮚携带名片

⮚名片的递送

⮚名片的接收

⮚如何索要名片

5. 优秀地产销售人员握手礼仪

⮚握手的场合

⮚握手的顺序

⮚握手礼仪

⮚握手忌讳

案例：《龙湖销售人员举止礼仪》

分组训练：地产销售人员分组进行仪态、名片、手势和握手礼仪训练

第四模块：优秀地产销售人员会面礼仪

1. 合理的称呼

⮚称呼的原则

⮚称呼的技巧

⮚称呼的禁忌

2. 妥当的介绍

⮚他人介绍的要求与顺序

⮚他人介绍的手势与规范

⮚然人介绍的技巧和禁忌

3. 善用客套用语

⮚一般性的四大礼貌用语

⮚敬语

⮚谦语

⮚雅语

4. 学会巧妙的赞美

⮚为什么要学会赞美

⮚如何有礼有节地赞美

5. 明智的选择话题



⮚不宜谈论的话题

⮚社交四宜谈

6. 眼神的运用与规范

案例：《星河湾地产销售人员见面礼仪》

分组训练：地产销售人员分组进行称呼、介绍、客套等话术综合礼仪训练；地产销售人员分组

进行赞美、微笑、眼神礼仪实操训练

第五模块：优秀地产销售人员拜访和接待礼仪

1. 优秀地产销售人员拜访礼仪

⮚拜访、交谈礼仪

⮚拜访的形象要求与规范

⮚拜访基本礼仪

⮚交谈的基本要求、话题禁忌

⮚拜访的十分钟原则

⮚座次礼仪

⮚会议座次礼规

⮚照相座次礼规

⮚其他座次礼规

⮚搭乘电梯礼仪规范

⮚搭乘轿车礼仪规范

案例：《融创地产销售人员拜访礼仪》

分组训练：地产销售人员分组进行拜访、交谈话术综合礼仪训练

分组训练：地产销售人员分组进行座次、乘坐电梯和提起礼仪训练

2. 优秀地产销售人员服务接待礼仪

⮚迎接客户的准备工作

⮚客户到访的迎接工作

⮚对来电咨询的服务工作

⮚前台接待服务谈话技巧

⮚业务员接待谈话技巧

⮚让客户等候时谈话技巧

⮚明确目的，策划开场白

⮚适当赞美与幽默

⮚道歉时谈话技巧

⮚为追访做好准备

案例：《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

第六模块：优秀地产销售人员交谈沟通礼仪

1. 电话礼仪

⮚打电话礼仪

⮚接电话礼仪

2. 网络礼仪

⮚适度地使用电子邮件

⮚微信的礼仪

3. 交谈的礼仪

⮚语言

⮚语速

⮚声调

⮚适宜的主题

4. 积极的聆听

⮚善于聆听

⮚神情和态度

⮚聆听的禁忌

5. 同事沟通礼仪

⮚与上级沟通的礼仪

⮚与下级沟通的礼仪

⮚平级同事沟通

⮚沟通的禁忌

培训方式：分析、讲解、案例

6. 优秀地产销售人员礼仪训练五步法

⮚看——观察客户的技巧

⮚听——拉近和客户的关系

⮚笑——客户更愿意接受服务

⮚说——客户更在乎怎样

⮚动——运用身体语言的技巧

案例：《绿城地产销售人员交谈沟通礼仪》案例

分组训练：地产销售人员分组进行交谈沟通动作和话术礼仪训练

分组训练：地产销售人员分组进行接打电话话术及礼仪训练

分组训练：销售人员分组进行交礼仪训练五步法的实操训练

课程回顾与现场解答


