
《房地产销售》课程标准

一、课程基本信息

课程名称：房地产销售                                 学    分：3

课程代码：                                           学    时：48

先修课程：市场营销理论与实务、消费心理学、市场调查与预测、统计学

后续课程：经济法、推销技巧、商务谈判、终端与渠道管理

适用专业：市场营销                              编制人：李荣敏

审核人：                                        制订时间：2018年 8月

二、课程性质

本课程是市场营销专业的限选课程，财经类专业的选修课程。通过课程讲授和实践环节的锻炼，

使学生了解和掌握有关房地产销售的基本知识，培养学生对房地产销售的兴趣，具备相应的房地

产销售能力，有助于拓宽学生的知识面，强化学生行业销售的技能，扩大就业面。

三、课程设计

（一）课程目标设计

1、能力目标:

（1）能够正确运用房地产销售专业术语；

（2）能够分析房地产环境，解读楼市政策；

（3）能够熟练运用房地产销售礼仪；

（4）能够礼貌地迎接客户；

（5）能够正确地咨询客户需求；

（6）能够熟练介绍楼盘；

（7）能够适时正确地处理客户异议；

（8）能够促成交易，能正确填写认购书与合同。

2、知识目标:

（1）识记并理解房地产专业术语；

（2）了解房地产环境因素，识记最新楼市政策；

（3）了解与售楼相关的礼仪；

（4）掌握迎接客户的步骤；

（5）掌握咨询客户需求的内容与顺序；
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（6）掌握介绍楼盘的内容和方法；

（7）掌握处理异议的内容和方法；

（8）掌握促成交易的方法，熟悉认购书和合同的内容。

（二）课程教学活动设计

1、课程内容设计（一般指一级项目编号及名称、内容）

序号 项目（模块）名称 学时

1 房地产专业术语 6

2 房地产环境分析 8

3 房地产销售礼仪 4

4 房地产销售流程 24

5 其他（课程介绍、复习、考查） 6

合 计 48

2、能力训练项目设计（一般指二级项目内容）

编

号

能力

训练

项目

名称

学时 能力目标 主要支撑知识 训练方式及步骤 结果

（可展

示）

1 识记并运

用房地产

专业术语

6 能够正确运用

房地产销售专

业术语

房地产专业术语 分组比赛识记术语 纸质答案

2 识记并运

用楼市新

政

8 能够解读楼市

政策

国家及地方楼市

政策

记忆、叙述 实训照片
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3 运用房地

产销售礼

仪

4 能够熟练运用

房地产销售礼

仪

与房地产相关的

礼仪

示范、模拟 实训照片

4.1 迎接客户 2 能够礼貌地迎

接客户

迎接客户的步骤

和礼仪

示范、模拟 实训照片

4.2 咨询需求 2 能够正确地咨

询客户需求

咨询需求的内容

和步骤

示范、模拟 实训照片

4.3 介绍楼盘 8 能够熟练介绍

楼盘

楼书种类、介绍方

法和内容

示范、模拟 纸质楼书、

实 训 照 片

及视频

4.4 处理异议 10 能够适时正确

地处理客户异

议

异议的种类及处

理异议的方法

示范、模拟 实 训 照 片

及视频、纸

质 及 电 子

版 售 楼 话

术

4.5 落定签约 2 能够促成交易，

能正确填写认

购书与合同

成交方法、认购书

的内容、销售合同

的内容

示范、模拟 填 写 好 的

认 购 书 和

合同

（三）教学进度设计（本表不含节假日）

序
号

周
次

学
时

教学目标与主要内容

单元标题 能力目标 能力训练

项目编号

知识目标 考核内容与方法
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1 4-5 6 房地产专业术

语

能 够 正 确

运 用 房 地

产 销 售 专

业术语

1 识记并理解房

地产专业术语

术语识记与运用

/课堂作业形式

的比赛

2 6-8 8 房地产环境分

析

能 够 解 读

楼市政策

2 熟悉楼市政策

的变动，识记

最新楼市政策

楼市新政识记并

叙述/抢答

3 9 4 房地产销售礼

仪

能 够 熟 练

运 用 房 地

产 销 售 礼

仪

3 了解与售楼相

关的礼仪

售楼礼仪展示 /

小组分角色模拟

4 10 2 迎接客户 能 够 礼 貌

地 迎 接 客

户

4.1 掌握迎接客户

的步骤

迎接客户过程 /

小组分角色模拟

5 10 2 咨询需求 能 够 正 确

地 咨 询 客

户需求

4.2 掌握咨询客户

需求的内容与

顺序

咨询需求内容与

过程 /小组分角

色模拟

6 11-13 8 介绍楼盘 能 够 熟 练

介绍楼盘

4.3 掌握介绍楼盘

的内容和方法

介绍楼盘内容与

过程 /小组分角

色模拟
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7 14-16 10 处理异议 能 够 适 时

正 确 地 处

理 客 户 异

议

4.4 掌握处理异议

的内容和方法

处理异议方法及

过程 /小组分角

色模拟

8 17 2 落定签约 能 够 促 成

交 易 ， 能

正 确 填 写

认 购 书 与

合同

4.5 掌握促成交易

的方法，熟悉

认购书和合同

的内容

填写认购书与合

同/真实填写

9 18 4 复习、考查 能 够 流畅

地 模 拟 一

手房 销 售

全流程

模拟一手房销售

全流程 /小组分

角色模拟考核

（四）第一次课设计梗概

第一步：自我介绍，通告通信方式。介绍该课程性质、学习目标及该课程与本专业的关系。介绍

学习该课程与社会需求的关系。（20分钟）

第二步：告知学生考核内容与方式（详见考核方案设计）。（20分钟）

第三步：梳理本课程内容（20分钟）

第四步：分组，分角色（20分钟）

四、教学组织形式

以售楼部置业顾问岗位的工作过程为主线，注重实训，强调教学做一体化，教师讲解、示范，

学生分角色扮演、模拟房地产销售流程。在教学过程中，布置学生收集、浏览楼书，从网上下载楼盘

图片及售楼视频，带领学生现场参观售楼部和住宅小区，让学生分别扮演置业顾问、迎宾、销控经

理、财务人员和客户，通过模拟现场销售五步曲，掌握房地产销售流程，通过看、听、想、做等方法

和手段，掌握房地产销售相关知识和技能。同时，课堂上运用比赛、讨论、发言、评议等方法，活跃
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课堂气氛。

五、课程考核方式和考核标准

考核项目 考核标准 考核方法 评分比例%

过程考核 课堂表现 课堂纪律、课堂回答、

同学间配合及模拟效果

次数及正确率 10

上课考勤 考勤 出勤率 20

作业完成 作业次数及质量 批改 10

售楼话术

编写

完成次数时间及质量 批改 30

结果考核 一手房销

售

过程完整、正确、流畅度 小组模拟 30

合          计 100

六、教材的选用

（一）教材或讲义编写建议

以培养应用能力、创新能力和创业能力为指导思想，要求教材内容理论与实践结合 ,体现工学

结合导向要求，方便实施教学做一体化的教学。一般要求教育部高职高专三年内规划教材或适合本

校实际的高职高专精品教材。

（二）推荐教材

崔发强.房地产销售.北京：化学工业出版社，2016（高职高专“十二五”规划教材）

（3）教学参考资料

钱伟荣等.房地产销售实务.对外经济贸易大学出版社.2016.

打造房地产销售精英.黄维.北京大学出版社 2014．

栾淑梅，卓坚红等.房地产销售实务.科学出版社.2013.

现代礼仪实训教程.陆纯梅 清华大学出版社 2013．

彭玉荣.房地产销售实务.中国劳动社会保障出版社.2012.

房地产销售模拟实训教程.王炎.电子工业出版社 2010.

七、主要教学网络资源要求
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（一）教师要求

原则上由中级以上职称，双师，教学水平高、有丰富的实战经验和营销理论知识，并做到灵活

运用教学方法和现代化的教学手段有机结合的教师来担任，同时要求任课老师拥有企业工作经验，

掌握销售能力与技巧。同时，具有良好的职业道德和责任心，切实关心学生的学习和成长。

（二）学习场地、设施要求

1、多媒体教室和活动课桌。

2、建立校内房地产市场营销实训室。

3、建立校外实训基地，安排学生进行岗位实习。

（三）课程资源的开发与利用

本课程资源开发基于知识应用，结合行动体系、工作过程系统考虑，以工作过程要素的对象、

方式、内容、方法、组织为依据。课程坚持以市场为导向，职业能力为本位，技能为核心的理念。运用

学校现有的图书馆、计算机网络、实训室等资源，并不断结合社会需求进行完善。
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