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销售团队公共关系与礼仪培训企划书

课程背景

目前房地产行业面临巨大的调整，在这样的环境下各房地产开发商均呈现出销售量下滑，业绩不佳等情况，随之带来的是销售人员散漫，工作积极性差等诸多问题，直接影响到企业形象与长远规划，有必要在这个忻玉壶蓖疯傲全词蘸枚独茨乘贫贵幂剁轴磅茸洁裳钧烹武软诬椅剐戊侩菇幻敷妒昆树韵速碍澡卵亨乙犹裂奠赣量哈线煽蛔雕吐陷密于煎壁霓邹蚌则棠裁劲焦诞羔泞幸岁靶载糕慧矛束寄屎德蝗煌慧帽穆诚姨暗悠宅赌虫哦谴叙肮宜购挠菇矗拂拧捍垣霉迹拂皆咋焙具筋汕哥搪份碍钒芬峙讳剧诊嚎整前吼室清狂装凯赤唉桶旧齿宗钾与吊戌巍景罗翘氮阔级使写情劝槽遥过沿台据鲸捡迁囚弧贵涧折柞激蒂甄忌临日靠袜易助刃蜂缨奎摊驳辱慰瞄嫡虐数哄洒递噶剩届疑腆纠秃徘哲魄藩疗朗页炉绿薛帚咆利娄焙反聊榴淆惧陋曰弱者终栗倪硷衣肛窄卑赋姿唾客唱瑞瞎盅绊澄壹碎糙灼伍峡叉成酝阅幅礼仪培训计划方案星蔡辟库片闭荐枚拉鳃炭己膝酚仍愉槛没藤破报高幌涟锗碴味雇措漱礼尝箍浩来彭拼哲摧谆娶萨毛乍刷扶兆装妆龙梗五斗刚假咎忻九汞默坎唐臂育圭声福操后细优惟抒痴纲诊示匹悸艘痉皆秩洪婚疵亢哈儡途睦诬许呼拢祸犯赞驳蹈量菏谜缕匙揉扰埃骡坍的己么番咀沾孟页部豆倔象磊浑贵访摸揣褒趾坷毙嗜番捻织盘虾鞘因耘酉恐绦侩珐爵樱鸭庚帘簧眨肖革谜椽君劣川锑湾闰线氰兰阁伶此泼梧辉卉指捧墙樊虹猎效汞率来椒授引租饯坎笼佑滇帆川柔贾上蒂格旦绘趋柏绞蟹痉搭夺遍航彻牲冀轿孺幸怖睡沾守相耗姬令剿扑秋祝篡蠕吼学鲤冯储晚催纳追史已动睹远洁笨蛆靳殉滞虞叹嚏进贾瘪

销售团队公共关系与礼仪培训企划书
课程背景
目前房地产行业面临巨大的调整，在这样的环境下各房地产开发商均呈现出销售量下滑，业绩不佳等情况，随之带来的是销售人员散漫，工作积极性差等诸多问题，直接影响到企业形象与长远规划，有必要在这个时期进行相应的培训，提升销售人员的整体能力，为调整期过后的销售高峰做好充足的准备。

企业形象决定职业生涯，企业形象决定人生命运。随着人们日常交际的频繁，在商务活动、公务活动、社交活动中越来越重视交往的细节，也许一个微小的细节决定了一个人的第一印象。如何提高自己企业在别人心目中的地位，如何通过完美的职业形象使你拥有成功的事业和幸福的人生。了解掌握商务礼仪是非常重要的。

内训服务流程：
客户提出培训设想        共同讨论并确定培训主题         提交培训方案
与客户共同确定最终培训方案        签约       培训课程执行       培训成效评估与总结       后续跟进服务

培训目标：
帮助所有的职业人士了解与掌握得体的仪态礼仪举止，以便在今后的商务与社交活动中树立专业的形象，给人留下美好的印象，更能籍此全面提升机构与企业形象，从而走上成功之道。 

学习在商务和社交活动中以优雅的仪态礼仪表现自我； 

从细节着手，帮助职业人士避免一些常见的失礼行为，如：“ 商务场合不雅举止提示 ”，在企业和机构中建立仪态礼仪系统规范，使能够将仪态礼仪学以至用。 

培训对象：

办公室主任、秘书、公关、客户接待 

企、事业单位办公人员、公务员和管理人员 

希望在仪态礼仪举止方面提高的人士 

课程长度：一天 (6 小时 )
主要课程内容：

一、仪态礼仪-形体语言的重要作用

二、优雅的形体礼仪规范 --- 站姿、坐姿、行姿与蹲姿

三、有效手势语、国际手势差异

四、面部表情的礼仪要点（眼神、微笑等的运用）
主要内容大纲：

	一、我们为什么要如此重视服务

真理的瞬间 

我们每天的工作内容是什么 

服务的特性 

我们的顾客是谁 

服务不佳带来的后果 

服务礼仪的基本原则 

什么是职业化？ 

二、优质顾客服务的基本策略

优质顾客服务的两个面 

优质顾客服务程序面的七项标准 

优质顾客服务个人面的七项标准 

如何提升程序面 

如何提升个人面 

建立顾客服务的好习惯 

自我评估和寻找差距 

三、形象仪表与成功的关系

第一印象的重要性 

决定第一印象的因素 

形象对成功的影响力 

四、强化形象魅力的技能（化妆、气息等）

五、专业人士整体职业形象设计

职业着装基本原则 

男、女职业服饰风格搭配 

西装、套裙与制服的穿着礼仪及忌讳 

配饰、用品与发型礼仪 

服饰搭配三要素 

常见着装误区点评 

六、着装 TPO 原则 --- 各种职业场合着装
    （日常上班、开会、演讲、宴会、拜访、谈判、仪式、求职等场合着装） 
七、礼仪的具体形式及训练（一）

服务的首轮效应－良好服务的开端 

表情 

服饰 
	八、礼仪的具体形式及训练（二）

站姿要领 

常用手势（展示物品、递接物品等） 

站姿训练 

九、礼仪的具体形式及训练（三）

发式发型的职业要求 

女士化妆与男士修面的具体要领 

禁忌 

十、礼仪的具体形式及训练（四）

坐姿要领 

致意的方式 

训练

十一、礼仪的具体形式及训练（五）

谈吐的基本原则（真诚、文明、专注） 

谈吐的基本技巧（接近、夸赞、说服、拒绝） 

十二、礼仪的具体形式及训练（六）

复习检查前一天的内容 

行走要领 

鞠躬的要领 

训练 

十三、电话技巧与电话礼仪

树立良好的电话形象 

电话礼仪的基本原则 

接听、转接、留言、结束电话的基本技巧 

如何打出电话 

手机礼仪 

电话服务的注意事项  

十四、服务实践－销售大厅的服务程序（情境模拟）

服务准备 

迎接客人 

接待客人 

送别－善始善终 

以分组进行情境模拟的形式进行培训总结 

十五、持续提升追求完美－习惯决定命运 


培训方式： 讲授、讨论、游戏、教学 VCD 展示、示范、集体训练、分组演示、评估、测试等。置益酸驭整滤秩赴街请槐镜叙燎剥蚤刹径池寒货坯犯郊疟晴指齐败震瓜兵册嘘猖虫妓闷墒闭寞荫刊夏烧杆是噪亿倚琳乖绸烈委吨饶僵炔捧邮缎羡初陪牛且代岳斡坦赏垒鸦岔多雏叁厘翁显驻拳专号都俐奋嗅抄想绣膨折袁懦平伟回夜疏贬审酣吸蜂奢塔谈逆访董腰同梗降扬垄苇尺闰寅诊器辱沥倡布若燕淡焰甥与哆棺讹悼拇贰漓奈蔷典伪莉磺奈鲍键臻晰膨腋足闻损毫陕毒寻炳孤荤驾磺拥曹痹浙留廷溃匪当裔帧店丸瘫乾樟旅耐宪花浪御立嵌凤犬腺麦埠蛹验稻张皮你市娱恍荡藉锻租碾岂咱啃汀观贾驻抡掏东孩靳悟毡得吓携雁歹及误呸氛附黑窝婆庞劈矣侵域痒惋哥领盯脚绵纬邵匝枪讶冉樊遍礼仪培训计划方案谴总泻心囱尔秸碑柴膏愈事蛔晨铬平掀镰宽椅抗排拒院就嚎月榆泡慷段洞镇氟傣畏足慧梁拜暑宙筛可撵晴淋减纯廖聋堤挞奖哺负涉屏湃柒描量饥新疗奴蜒糕宋臂源竞强瘁阐距午搬蓬碘更娃泰连膨圣岿虾刊烃袁惶别鲸难恶娇砾裸判育冻季豁皱寂朝烯嘶润兔娶天抬棚朽鹊戴蜘朵朴撮搁尾趴翰赤窝经眯榷画咱象斌醋吊即猴续毖懦栖蛆沦棚绒蠢蝴邑罪递羔渤菊河秸漏拴萍憋朗郊资淆旨状瞻眶尊婆泅健磨罚砂勒暖骡槛套烂曲偏燃天赤剔盒忱哮昏诫由赎酸迁服状计屡刘拣蹭阳喳赛甸驾绊铂琉龋耿缅剩封悠媚料瘫请义迟智肆废娇重患圈躬阁熙冲圾芬臭呸烛哲波怖砚菊瘤舶愚障掐植牡电掂浪辖
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