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前言

2011年以来，随着新“国八条”、房产税等新政的出台，新一轮的房地产调控拉开了序幕。
房地产行业面临着前所未有的挑战，销量快速下滑。
以前动动嘴皮就可以卖房的时代已经过去，售楼人员的自身素质、销售技巧与客户心理引导技巧成为
决定业绩的关键所在。
    基于此，我们编写了本书，旨在帮助售楼人员提升销售技巧与销售业绩。
针对本书第1版中诸多热心读者给我们提出的宝贵意见和建议，我们根据最新的房地产市场发展形势
，增添了许多案例，并对一些内容结构进行了调整，将实战内容作为全书的主导，以增强本书的实用
性和可操作性。
    不要害怕自己毫无经验，不要担心自己知识不足，只要你能踏踏实实地看完这本书，学完这里的38
堂课程，真正领悟到售楼的精髓所在，你就会发现，原来售楼并不是一件太难的事，成功离你其实很
近！
枯燥的理论知识总是让人昏昏欲睡，而本书则讲求语言的通俗易懂、简单实用，力求通过生动具体的
案例让你活学活用，循序渐进地启发你的思维，引发你的学习兴趣，快速提升你的售楼水平。
    本书共分为四个部分。
    第一部分：高手不打无准备的仗。
磨刀不误砍柴工，在正式售楼之前，你必须“知己知彼”，对自己的楼盘和竞争对手了如指掌，方能
做到“百战不殆”；而找准客户，采取多种渠道高效率地开发潜在客户，则能让你事半功倍。
    第二部分：无招胜有招的销售技巧。
不用说，售楼技巧是你最为关心的部分了。
在这里，你将学会如何接听售楼热线、如何接待来访客户、如何推介楼盘及户型、如何带领客户参观
现场、如何处理异议、如何促成交易、如何守价议价、如何处理客户投诉和退换房、如何做好售后服
务等一系列与售楼有关的销售技巧。
    第三部分：让客户跟着你走。
销售是要引导客户，而不能被客户牵着鼻子走。
你要学会察言观色，悉知客户的心理，获取客户的好感，与客户有效地沟通，对不同的客户要有不同
的应对技巧，对不同的购买心理和购买动机要有不同的引导策略，最后成功地说服客户，让客户心甘
情愿地掏钱。
    第四部分：销售问答技巧。
今天的售楼人员，不但是房地产开发的主力军、是企业的形象代表和销售代表，而且还是能为客户提
供专业服务的“置业顾问”。
购房涉及很多专业知识，然而客户毕竟不是专家。
为此，你需要不断地学习专业知识、提升专业素养，为他们提供专业的顾问服务。
    参与本书编写的有范志德、曾建宇、陈梅凤、谢芬芬、陈信林、许坤棋、张秀玲、陈银炜、阙险峰
、王毅毅、杨文良、陈信洪、巫许云、陈梅桂、陈信科、吴文生、张秀云、陈建安、洪从凤、洪文金
、王阿星、陈海全、陈海洪、吴阳富、魏玉兰、苏艳绯、陈春洁。
由于时间仓促，难免有疏漏之处，恳请读者批评指正，邮件请发送至subjectxm@163.com。
    38堂课，成就一年的行业经验与水平。
从售楼准备、售楼技巧到把握客户，本书一步步地帮助你提升自我。
只要每天抽出一点时间，学习一堂课，你就会受益匪浅，你就能很快成为一名优秀的售楼人员。
    准备好了吗？
开始进入我们为你精心准备的课程吧！
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内容概要

　　《房地产买卖指导丛书·售楼技巧：售楼人员的38堂必修课（第2版）》通过大量经典售楼案例，
结合具体售楼流程，详细阐述了每一售楼环节的实战技巧与客户心理引导技巧，帮助读者迅速提升自
身素质，以拥有顶尖售楼人员的特质，掌握成功售楼的精髓，学会洞悉客户的购买心理并引导客户的
购买行为，最终成为一名优秀的售楼人员。

　　全书共分四部分，38堂精彩课程，内容全面，案例丰富，语言深入浅出，体例生动活泼，可以作
为售楼人员的自我学习用书和相关企业的培训宝典。
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章节摘录

了解楼盘情况    相信大家都有过这样的体会，到商场去买一些电器产品时，面对同一种产品的几个不
同品牌或不同型号，在你还没有决定购买哪一款时，总是希望能够从销售人员那里得到一些帮助，看
看不同品牌不同型号之间的差别到底在哪里。
但是，很多店员根本不能明确地回答你的问题，甚至有些店员对产品的使用方法完全不知道。
这时候，你是不是会深感失望？
也许是现在的产品更新速度非常快，也许是销售人员比较忙碌，但这一切都不能成为借口，都不能成
为其不了解自己产品的理由。
    对于销售人员来说，你的工作就是利用你的销售技能，将你所掌握的商品知识和商品的使用价值传
达给客户，协助客户解决问题。
因此，你必须刻意地、主动地从更广泛的角度，精通你的商品知识。
具体到售楼人员，则应着重掌握以下要点。
    1．了解相关的企业情况    在这个市场同质化严重的时代，出于专业知识的欠缺，消费者很难判断到
底哪个楼盘的质量会更好，一个最简单也通常最有效的方法就是看开发商的实力。
    当然，房地产开发是一个系统性的工程，在这里，各个企业分工明确，形成一个有机的整体。
开发商负责整个项目的运营管理，规划(建筑)设计院则负责小区的规划设计与建筑设计，建筑商和监
理公司负责楼盘的建筑。
因此，售楼人员不但要了解开发商的情况，还要对与本楼盘相关的规划(建筑)．设计院、承建商和监
理公司有所了解。
    必须注意，了解企业情况不是简单地知道是哪家公司就可以了，还要深入了解他们的相关资质等级
、历史业绩甚至他们的品牌文化等。
    2．了解有关的产品概念    CBD、SOHO、SHOPPING MALL、TOWNHOUSE、花园洋房⋯⋯在当前
的房地产市场中，层出不穷的产品概念让消费者看得眼花缭乱、云里雾里的。
在购房时，他们必定虚心地向你请教你们楼盘所标示的××概念到底是什么意思，这时候，你是不是
应该像个专家似的给客户作出解释？
你总不可能对客户说“对不起，我也不知道”吧？
    因此，在销售之前，你必须对有关的地产概念有一个清楚的了解，尤其是本楼盘主打的概念，你更
应该清楚地知道其来由、内涵和表现。
    3．了解楼盘的地理位置    请注意，这里所说的“了解楼盘的地理位置”，并不是简单地知道本楼盘
位于哪个区、哪条街道、哪条道路就可以了，而是要摸清、摸透楼盘周边的地理环境。
    中国的城市规模越来越大，几乎每个城市都在忙着扩充。
与此同时，市民之间的生活空间却在不断缩小，没有几个人能够对城市的每一个角落都了如指掌的，
甚至连出租车司机都没有办法做到。
“北京通”、“上海通”之类的人物已经极为罕见了。
    此外，人的惰性使大多数人对问题的思考停留在表面。
即使你的楼盘所处的地理位置非常醒目，即使一般的消费者都会知道这个位置，在购房时，他们也未
必会去认真思考这个位置到底有多大的价值。
这就需要你来告知他们，以更好地体现楼盘的价值，激发他们的购买欲望。
    为此，我们对于自己楼盘所处的地理位置要了如指掌，不但要知道楼盘所处地段的地理价值、城市
发展规划等大问题，甚至连附近有多少条公交线路、多少所学校、多少个菜市场，有什么样的公共配
套设施，有多少人口等细小的问题都要熟记在心。
    4．了解楼盘的规划设计    对于楼盘来说，规划设计得好与不好直接关系消费者居住的舒适性问题。
在销售洽谈中，客户是不可能不关注这些问题的。
为此，你必须了解本楼盘的规划设计理念以及一些重要的规划设计指标，如容积率、绿化率、各种户
型的比例及特点、建筑结构等。
    另外，一些相关的新理念、新技术，比如转换层、错层等，通常是作为项目卖点的，你不能对此一
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问三不知；对于楼盘所采用的建筑材料，尤其是一些作为卖点的特殊材料，你也必须有所了解。
比如，当前大多数楼盘都在努力实现智能化建筑，而这些所谓的智能化设备，普通消费者可能听都没
有听说过，你当然不能告诉客户你也不知道。
    P3-5
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编辑推荐

房价节节攀升，市场持续火爆，房地产业已经成为国内最具活力的产业，售楼也成为一份令人羡慕的
职业：心动的高收入、优雅的工作环境、良好的人际关系圈子⋯⋯    心动了？
那就行动吧。
加入到这一黄金职业，从这里开拓你的成功事业，踏上你光明的职业道路。
不要害怕你毫无经验，不要担心你知识贫乏，只要能踏踏实实地看完范志德等编著的这本《售楼技巧(
售楼人员的38堂必修课第2版)》，学完这里的38个课程，真正领悟到售楼的精髓所在，你就会发现，
原来售楼并不是一件太难的事，其实成功离你很近！
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