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内容概要

　　本书较为全面、系统地阐述了房地产销售过程中与客户沟通的技巧，汇集经典案例一百六十多个
，通过实战再现的方式深入浅出地剖析了房地产沟通的方式和技巧以及针对不同类型、不同购买动机
客户的沟通手段。
书中针对关键的销售环节和各类销售情况，提供了与客户沟通的话术模板，简单而又有说服力，这些
经过实践检验的模板能大大提高成交率。
《房地产销售沟通技巧大全集》既可直接运用到实战销售中，又可作为销售教材培训售楼人员，是值
得广大房地产销售人员学习和珍藏的工具书。
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　　陈飚
全国房地产高级培训师、全国房地产经济师、武汉智信仁房地产营销顾问公司总经理兼首席培训师、
《武汉房地产》杂志专栏作家、武汉房地产企业协会特聘资深培训讲师，以“地产常青树”享誉业界
。

陈老师从事房地产行业十余年，2001年涉足房地产培训，先后负责青岛环海地产、美联地产、竹叶山
集团、融侨集团、新地集团等数十家全国知名开发企业的培训工作。
受武汉市房地产开发企业协会邀请担任房地产销售人员上岗培训首席培训讲师，举办了一系列房地产
营销管理的培训讲座，培养学员数干名。
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章节摘录

　　一、有效沟通的前提 1．干净、整洁的仪容仪表 干净、整洁的仪容仪表是获得客户好感的前提。
假如售楼人 员以客户的身份去商场购物，你是愿意和衣装整洁的促销员交 谈，还是愿意和衣冠不整
的促销员交谈？
对售楼人员而言，一套 规范得体的职业装不仅能显示出售楼人员的风采，也直接反映出 开发商的形
象。
 2．良好的精神面貌，积极向上的工作状态 有一次，我和爱人去某个项目看房，当时天气较炎热，在
35℃左右，接待我们的售楼人员着装还比较整洁，然而他整个人 的精神面貌却萎靡不振。
在领我们看房期间，他就像高温中暑了 一般有气无力，完全体现不出作为置业顾问的专业水准，这种
状 态下的沟通效果就可想而知了。
 3．职业、规范的行为举止 职业、规范的行为举止反映售楼人员的职业素质和销售最基 本的礼仪要求
，是衡量一个售楼人员是否接受专业培训的重要标 准。
在很多大开发商以及不少代理公司销售的楼盘里，我们经常 能发现售楼人员行为举止很不规范的现象
。
例如，介绍时手势很 不规范，用食指对沙盘指指点点；给客户介绍时旁若无人地接听 电话或发短消
息；和客户谈判时抽烟；等等。
这些现象都会增加 客户的反感和不满，给沟通带来障碍。
 4．热情的眼神、真诚的微笑 俗话说：“伸手不打笑脸人。
”热情的眼神、真诚的微笑是化 解客户不愉快和隔阂的最有效方式。
售楼人员要主动向客户传递 你的友善和热情，以此感染客户，从而达到良好的沟通效果。
20 世纪30年代，全球经济危机爆发，众多酒店纷纷破产倒闭，可 谓哀鸿遍野。
而希尔顿大酒店则凭借酒店服务员永恒不变的微笑 服务，不仅成功走出经济危机的阴影，而且成为享
誉全球的高档 酒店。
所以说，在当下房地产遭遇销售困境的时刻，微笑服务是 重新赢回客户心的有力武器。
 5．贴心、细致的服务态度 售楼人员对客户服务质量的高低将直接影响沟通的效果。
对 于一些购买意愿不是很强烈的客户，售楼人员耐心细致的服务和 循循善诱的介绍，往往能起到令
人意想不到的效果。
 一个寒冷的冬天，小姚接待了一个开车上门的中年女士，气 质较佳，说是路过此处顺便上门看看。
小姚非常耐心地给徐女士 进行了详细的介绍，光是介绍沙盘就花了将近20分钟，徐女士 在一旁静静地
聆听，偶尔提出一些问题。
讲完之后，徐女士主动 要求看房，小姚便带着徐女士前去看房。
在看房期间，徐女士提 了许多专业的问题，小姚对答如流。
因为当时电梯不能用，小姚 便和徐女士爬楼梯看房，由于天气非常冷，小姚只穿了一套西 服，冻得
很厉害，这让徐女士非常感动，坚定了购买的决心。
下 来之后，徐女士让小姚做了一份置业计划书，和销售经理简单地 谈了一下价格之后，很快交了定
金。
后来，小姚通过了解才知 道，徐女士住在离项目几十公里的郊区，她原本没有购房计划， 这么快做
出购买决定，连她自己也想不到。
 二、有效沟通的准备工作 (一)准备好向客户的提问 有一次，我和一个朋友去某个高档楼盘看房。
来到营销中心 沙盘，我们足足等了两三分钟也无人接待。
过了好半天，一名置 业顾问才慌慌张张从接待台走来接待我们。
由于她准备很不充 分，介绍沙盘结结巴巴，听得我们云里雾里。
我们就问她，为什 么我们在沙盘那里站了那么长时间，你不上前接待我们？
她给了 一个令我们哭笑不得的答案，原来她一直坐在接待台上开小差， 没看见我们！
 “凡事预则立，不预则废”。
售楼人员在与客户沟通之前，一 定要做到胸有成竹。
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在介绍过程中，该向客户提什么样的问题， 以什么样的方式提问，都要有所准备，从而一步步让客户
参与 进来。
 P16-18
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