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内容概要

　
《商品房销售超级训练手册——实景问答81例》精心挑选了商品房销售过程中常见的代表性问题，采
取情景模拟的形式，依托作者多年的售楼实践，通过“错误应对+问题诊断”、“知识链接”、“应
对话术示范”三大模块，全方位地展示了售楼人员应当了解的销售策略与销售技巧。
通过阅读本书，读者可以轻松应对客户的种种异议，快速提高自己的销售水平。

　
《商品房销售超级训练手册——实景问答81例》适合售楼人员(房地产销售代表)、相关培训机构以及
有志于从事房地产经纪工作的人士阅读使用。
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书籍目录

第一章　如何正确接待客户　
情景一：售楼人员要为客户讲解，客户却说："我随便看看"　
情景二：客户对售楼人员的提问不予理睬，无法了解其心思　
情景三：客户喜欢高谈阔论，对购买问题却避而不谈　
情景四：客户对售楼人员的介绍反应很冷淡　
情景五：客户进入售楼处看了一会儿，什么都不说就要离开　
情景六：客户带了好多人同行，接待中总是顾此失彼　
情景七：客户感觉像是个业内踩盘人员，问的问题很专业　
情景八：售楼人员要同时接待两个或两个以上的客户　
情景九：客户来找的那位售楼人员已经离职　
情景十：客户离开前不肯留下联系方式　
情景十一：客户来过很多次，对楼盘也很熟悉了，不知如何介绍　
情景十二："我是替朋友来看房的，你们先给我点儿资料"　
第二章　如何接听售楼热线　
情景一：接听售楼热线时，接得过快或过慢　
情景二：接听售楼热线时，言行举止不当引起客户反感　
情景三：客户在电话中询问楼盘情况，不知道该如何回答　
情景四：向客户索要电话号码时，客户不愿意告知　
情景五：邀请客户前来看房时，客户却说没空或无动于衷　
第三章　如何处理需求异议　
情景一：询问客户需求时，客户不愿意说　
情景二：想了解客户的购房动机，客户顾左右而言他　
情景三：询问客户买房关注点时，客户说不知道　
情景四：客户不肯说出自己的购房预算　
情景五："我只是随便看看，暂时不考虑买房"　
情景六："我先拿点儿资料回去看看，如果有需要我再来找你"　
情景七："我先了解一下，满意了再带我父母来看"　
情景八："现在房价那么贵，我哪里买得起啊"　
情景九："你们的户型都太大了，我们比较喜欢小户型的"　
情景十："我刚买了一套房子，只是来看看而已"　
第四章　如何处理品质异议　
情景一："没听说过这个开发商，是个小开发商吧"　
情景二："这位置太偏了，我还是想要繁华点儿的地方"　
情景三："小区环境是不错，可是边上都是农民房，太杂"　
情景四："交通是便利，可是也太吵了，不适合居住"　
情景五："你们小区的绿化率才35%，太差了"　
情景六："这外立面也太土了吧"　
情景七："小区配套设施太少了，生活不够便利"　
情景八："还有小户型？
人太杂了，不够档次"　
情景九："户型太小了，不够大气"　
情景十："户型太大了，一点儿都不经济实用"　
情景十一："两梯六户？
不好，等电梯都要等半天"　
情景十二："这套房子没有电梯，楼层还这么高"　
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情景十三："单体楼，没有什么绿化和配套，还这么贵"　
情景十四："户型种类太少了，没什么选择的空间"　
情景十五："项目太小了，小楼盘没档次"　
情景十六："社区太大了，住的人太多、太杂"　
情景十七："容积率那么高，住着不舒服"　
情景十八："我不喜欢朝北/西的房子"　
情景十九："这套房子怎么才单卫，现在不都是双卫吗"　
情景二十：客户拿其他优秀楼盘来比较，挑出许多不足　
第五章　如何处理价格异议　
情景一："15600元？
太贵了"　
情景二："我们刚刚看了××楼盘，人家一平方米才12000元"　
情景三："打个95折，我就下定金了"　
情景四："我朋友上个月来看的时候是95折，怎么现在只给我97折"　
情景五："我还是再等等看吧，元旦说不定会有促销活动"　
情景六："上个月来看才16000元，怎么又涨价了"　
情景七："我都来那么多趟了，是很有诚意的，你就优惠点儿嘛"　
情景八："你们房子的价格太高了，总价超出了我的预算"　
情景九："对面的××楼盘打97折，赠品也比你们丰富"　
情景十："你们又不是品牌开发商，价格还那么高"　
情景十一："我是你们老客户介绍来的，可以优惠多少"　
情景十二："我是你们的老客户了，多打点儿折吧"　
情景十三："你一下就能帮我申请96折，肯定还有空间，再给我些折扣我就下定了"　
情景十四："我和开发商的一个经理是朋友，怎么说也得再优惠点儿吧，要不我给他打个电话"　
第六章　如何突破成交障碍　
情景一："我还要再考虑考虑"　
情景二："我要回家同我的父母/太太商量一下再决定"　
情景三："我今天没带那么多钱，明天再来下定金吧"　
情景四："现在就买的话，还有额外的优惠吗"　
情景五："我的预算不够，还是过段时间再说吧"　
情景六：客户带了一大家子人前来看房，意见不统一　
情景七：客户带朋友前来一起看房，担心客户受朋友影响　
情景八：客户带律师前来一起看房，担心律师从中作梗　
情景九：客户带风水先生一起看房，担心风水先生"搅局"　
情景十：客户虽然表现出喜欢这套房子，却想再比较比较　
情景十一：打电话让意向客户前来下定，客户却多次找理由搪塞　
情景十二：客户下定后迟迟不来签约，眼看就到约定期限了　
情景十三：客户交了定金后，却要求退房　
第七章　如何处理客户投诉　
情景一：客户一进门就大声嚷嚷，影响了其他客户　
情景二：客户打电话来投诉售楼人员服务态度差　
情景三：签订买卖合同后，客户无正当理由要求退房　
情景四：房价下跌，客户要求退房/补差价　
情景五：客户投诉的问题不存在，根本是在无理取闹　
情景六：客户投诉的问题确实存在，并且是开发商的责任　
情景七：客户投诉的问题确实存在，但客户的要求太高　
参考文献　
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章节摘录

版权页：情景一：客户一进门就大声嚷嚷，影响了其他客户一套房子的价格动辄上百万元，一旦出现
问题，客户非常担心，情绪相对来说会比较激动。
甚至有些客户会不管三七二十一，一进售楼处就大声嚷嚷，影响到其他客户，甚至引起围观。
面对这种情况，售楼人员应当如何处理呢？
错误应对+问题诊断1.直接在售楼处处理问题。
处理客户的投诉问题时，应该把地点安排在办公室、会议室或者专门的房间。
尤其是遇到那些一进门就大声嚷嚷、情绪激动的客户时，一定要把他们与其他客户隔离开，以免影响
售楼处的正常接待工作。
2.以强硬的语气和态度要求客户保持冷静，甚至与客户起争执。
这种做法并非是在解决问题，而是在激化矛盾，客户此时正在气头上，如果出现以上做法，等于火上
浇油，只会让事情更加难以处理。
3.不予重视，并不马上处理。
让客户暂时冷静一小段时间是没有错，但是如果把激动的客户放在一边不予理睬，客户会认为自己没
有受到尊重和重视，不但不能让客户冷静，反而会使客户更加愤怒，使局面更加难以控制。
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编辑推荐

《商品房销售超级训练手册:实景问答81例》编辑推荐：错误应对+问题诊断，列举商品房交易过程中
的常见问题，分析不合理的应对方法。
知识链接，利用通俗易懂、生动活泼的语言，一步步地启发读者的思维。
应对话术示范，帮助读者掌握解决问题的方法和思路，从而取得骄人的业绩。
客户不愿留下联系方式怎么办？
客户不愿透露购房预算怎么办？
客户对户型、房价挑剔怎么办？
客户一直要求增加折扣怎么办？
客户与家人意见不统一怎么办？
客户签了合同要求退房怎么办？
《商品房销售超级训练手册:实景问答81例》将告诉您，如何回答才能让客户满意。
三大模块，错误应对+问题诊断，知识链接应对话术示范，全方位展示了售楼人员的销售策略与销售
技巧。
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