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前言

房子作为大宗商品，对客户来说不仅仅是遮风避雨的居所，更是安居乐业的生活理想的承载体，大部
分家庭或个人在购房时都是小心谨慎的。
所以房产销售人员销售的不仅仅是房子，更是这种安居乐业的生活理想.房产销售人员必须掌握全面的
行业知识.练就有效的沟通技能，才能成为客户信赖的专业“置业顾问”。
面对客户的各种情况、客户提出的不同问题、同一问题客户的不同表现，房产销售人员该如何应对？
如何进行有效沟通，提升自己的销售业绩呢？
本书针对房产销售人员展业过程中的9大环节，以“四位一体”的内容结构形式将房产销售过程中常
见的72个销售情景一一展现，给出了这些问题的答案。
9大环节：即售楼热线接听、客户来访接待、客户需求挖掘、房型推介、带客户实地参观、异议拒绝
的处理、客户的跟踪跟进、签约促成、售后服务。
72个情景：详细列出每一环节可能出现的情况，每一情景都是一个问题点、技巧点。
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内容概要

　　这是一本提升房产销售人员沟通能力的有效工具书。
书中内容涉及房产销售过程中的售楼热线接听、客户来访接待、需求挖掘、房型推介、带客户实地参
观、异议拒绝的处理、客户的跟踪跟进、签约促成、售后服务等各个环节，通过72个情景呈现，详细
阐述了房产销售人员与客户沟通中需要用到的各种技巧。
　　本书适合房产销售人员、销售经理以及销售培训师等使用。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<房产销售人员超级口才训练>>

书籍目录

第1章　热线接听引面谈　　情景1　留下完美第一印象　　情景2　解疑答惑有方有寸　　情景3　巧
问客户资料信息　　情景4　介绍卖点提升兴趣　　情景5　邀约面谈创造机会　　情景6　再度邀约彰
显诚意　　情景7　结束通话把握细节　第2章　巧迎客户建好感　　情景8　客户在销售中心外犹豫徘
徊　　情景9　客户对房产销售人员爱理不理　　情景10　客户说“我就是随便看看”　　情景11　客
户看了一圈转身打算离开　　情景12　客户仔细查看户型资料、模型　　情景13　客户开门见山直接
询问价格　　情景14　客户考察看房之后再度光临　　情景15　特殊客户应当给予特殊关照　　情
景16　高峰时期同时接待多位客户　　情景17　同行踩盘时要善应对多提防　第3章　需求挖掘促销售
　　情景18　全面掌握客户的信息　 　情景19　挖掘客户购房的需求　　情景20　探询客户的购房预
算　　情景21　了解客户的决策情况　　情景22　判断客户的市场认知　　情景23　让客户需求快速
升温　第4章　房型推介满需求　　情景24　如何进行沙盘解说　 　情景25　如何圈定意向房型　　
情景26　如何进行销控配合　　情景27　如何渲染房产卖点　　情景28　如何评价竞争楼盘　　情
景29　如何回答客户提问　　情景30　如何面对群体客户　　情景31　如何应对低调反应　第5章　带
客看房有技巧　　情景32　看房要做足准备工作　 　情景33　如何向客户介绍现房　　情景34　如何
向客户介绍期房　　情景35　如何向客户介绍样板房　　情景36　如何巧妙应对楼盘缺陷　　情景37
　如何让客户回销售中心　　情景38　如何进行第一次逼定　第6章　拒绝异议消疑虑　　情景39　这
房子我不是很喜欢　 　情景40　我还是觉得毛坯房好　　情景41　我不太放心你们公司　　情景42　
这房太贵了我买不起　　情景43　再打一点折我就买了　　情景44　我请风水先生来看看　　情景45
　客户看好同伴不喜欢　　情景46　我先比较比较再决定　　情景47　我要和家人商量商量　　情
景48　我不着急买房再等等　第7章　跟进客户用妙招　　情景49　客户拒绝不代表失败　 　情景50
　潜在客户要区分重点　　情景51　找准跟进的切入话题　　情景52　客户下定之前的跟进　　情
景53　客户下定之后的跟进　　情景54　客户退订之后的跟进　第8章　促进签约有方法　　情景55　
直接促成法　　情景56　假设促成法　　情景57　选择促成法　　情景58　让步促成法　　情景59　
激将促成法　　情景60　利益促成法　　情景61　对比促成法　　情景62　诱导促成法　　情景63　
实例促成法　　情景64　从众促成法　　情景65　紧张促成法　　情景66　最后一问法　　情景67　
富兰克林法　第9章　售后服务赢客心　　情景68　签约的流程与事项　　情景69　老客户怨诉应重视
　　情景70　客户退房妥善处理　　情景71　售后回访增进感情　　情景72　老客户人脉巧利用　
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章节摘录

插图：房产销售人员带客户参观现场后，要想将客户请回销售中心继续进行洽谈和促成，就必须针对
客户的实际情况，提出一个能带给客户利益，并足以吸引对方的理由，常用的方法有以下几种。
1.带领客户参观前，房产销售人员可以提示客户将非贵重物品存放在销售中心，这样在参观之后可以
顺理成章地带客户回到销售现场。
2.针对客户在参观中表露出来的兴趣点与关注点，房产销售人员可以提出销售中心有更多对客户有利
、有用的信息、资料、物件等，从而引导客户回到现场。
例如，客户参观样板房时提到很想有个书房，房产销售人员则可以说“我们有一套房设计有专门的书
房，销售中心有这种房型的模型和效果图，我们回去看看好吗？
”或者“这套样板房我们一共做了八套室内设计方案，正好有一套方案是有独立的书房设计的，我带
您回去看看好吗？
”3.如果客户对房于比较满意，只是在价格上有些犹豫，房产销售人员可以提议回销售中心为客户列
出详细的付款方案及费用明细，或者请客户回销售现场了解促销优惠方案。
房产销售人员可以这么说“我们回销售中心，我给您算算详细的费用吧。
”或者“我们开盘推出了三种优惠方案，您跟我回销售中心，我给您详细介绍介绍吧。
”4.从关心客户的角度出发，邀请客户回销售现场，例如，“今天天气太热了，您走了这么长路，累
了吧，我们回销售中心歇一歇吧，那里提供了水果和冷饮。
”或者“大姐，您穿高跟鞋，脚痛不痛啊？
我们回销售中心坐一坐吧。
”
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编辑推荐

《房产销售人员超级口才训练:房产销售人员与客户的72次沟通实例》适合房产销售人员、销售经理以
及销售培训师等使用。
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