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内容概要

　　《房地产实战营销丛书：三天造就售楼冠军（第3版）》是面向广大房地产销售人员的集实用性
、全面性为一体的指导性读本。
本书分为三部分：第一部分为售楼冠军是怎样炼成的。
具体讲述的内容有售楼员的基本要求、从业心态与必备素质、接洽客户与客户分析要诀、礼仪行为规
范、常见问题及解决方法；第二部分为售楼冠军必备专业知识。
具体讲述的内容有房地产相关知识，包括房地产开发、销售、交易等方面的相关知识；第三部分为售
楼冠军实战业务流程与要领。
具体讲述的内容有接听电话要领、迎接客户与初步接洽要领、楼盘介绍与带看样板房要领、客户类型
分析要领、客户跟踪要领、处理客户异议要领、购买洽谈与促使成交要领、成交收定要领、变更手续
与售后服务要领、踩盘市调要领等。

　　《房地产实战营销丛书：三天造就售楼冠军（第3版）》读者为开发商的销售人员、房地产销售
代理公司的销售人员以及地产中介经纪人员，是开发商和销售代理公司作为销售人员培训的首选教材
。
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章节摘录

版权页：   插图：   6.热爱自己的客户 作为售楼员，必须热爱你的客户。
因为，一方面从表面上来看，是企业在给你发工资、涨薪水、表扬你，并给了你一定的社会地位等。
其实是客户在给你发工资，给你锻炼的机会和积累经验的机会，给你社会地位。
客户是售楼员最好的老板、老师、意见人；另一方面，只有热爱，而且必须是真心热爱你的客户，才
能真正站在客户的角度，发觉产品价值，帮助其建立购买欲望。
 热爱客户，首先要理解客户。
在售楼过程中，有些客户非常狡猾，坚持一些看来很荒谬的观点，或是东挑西拣，最后还不买。
这时，作为售楼员要理解。
人们就是买件衣裳、买口锅，还要东挑西拣，看质量、杀价格，甚至谈几家店都不满意，一样都不买
。
而房子，是大多数人一生消费的最大件商品，可能是倾其数年积蓄，甚至还需透支10年、20年后的积
蓄（按揭）才能购买。
因此，作为售楼员，我们一定要理解客户慎而重之的心理，理解客户因谨慎、重视而挑剔的行为。
如果不理解客户的消费心理，就很难做到热爱客户。
 热爱客户，主要表现在对客户的服务和态度上，而这些仅是外部表现，关键还是内心，不要觉得我一
脸假笑，行为符合规范就可以唬住客户。
一般，客户既能购买房子，多少属于“成功人士”，其社会经验和阅历较丰富，如果不是真心热爱，
你的眼神、口气、举止很难让客户信任你。
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编辑推荐

《三天造就售楼冠军:房地产销售人员职业培训完全手册(第3版)》是面向广大房地产销售人员的集实
用性、全面性为一体的指导性读本。
《三天造就售楼冠军:房地产销售人员职业培训完全手册(第3版)》读者为开发商的销售人员、房地产
销售代理公司的销售人员以及地产中介经纪人员，是开发商和销售代理公司作为销售人员培训的首选
教材。
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