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前言

销售是关系到所有企业生死存亡的关键环节，对于走出了暴利时代的房地产行业而言，尤为如此。
无论是比产品、比品牌还是比创新、比文化，最终所有的竞争都会落到工作在市场一线的销售人员身
上，他们是企业决胜市场的关键!本书旨在为房地产企业打造一支最具核心竞争力的王牌销售团队，也
为房地产销售人员努力成为销售精英铺平道路。
    本书立足于中国房地产业发展的前沿地带——香港、广东，融合了中国目前最专业、最优秀的一批
中介机构和大型房地产开发企业多年的实战精髓，集合了笔者多年的培训心得以及数位大师和前辈几
十年的宝贵经验。
本书最大的特点就是实用。
    如果您是一名房地产职业经理人或销售部门主管，您将可以学习到一整套专业的房地产销售及训练
技巧，并借此来提升您和您团队的销售能力。
因为现代商业机构的顶级管理人才的第一要素就是必须具备成功地训练下属和管理团队的能力，而销
售能力正是其中最重要的一环。
    如果您是一名房地产营销人员，那么无论您是从事市场策划，还是直接从事销售工作，本书所介绍
的众多原则和技巧都会对您的工作极有帮助。
    如果您从事的工作与销售没有直接关联，您也会获益匪浅。
人生和事业的进步本意就在于推销，我们不是每天都希望推销一些好的主意和建议给别人，从而获得
别人的支持以达到我们的目标吗?专业销售技巧会引领您进入一个全新的境界。
    如果您想要成就人生，在社会上崭露头角，那么专业销售技巧绝对是您必备的工具，是您人生成功
的助推器。
    只要您用心阅读本书，您就可以逐步地掌握最关键、最核心的销售技巧，只要在实际工作中坚持思
考、联想和发挥，不用太长的时间，您就会为能够轻松实现个人理想而感到惊喜。
    成为一名成功的销售人员，秘诀就是坚持不懈地学与用!    最后，衷心地祝愿每一位房地产销售人员
、每一位读者朋友学有所获!祝愿您的事业百尺竿头，更进一步!    黄维于中山大学    2006年春
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内容概要

　　本书融合了100家以上房地产企业的实战精髓，是1000名以上房地产销售经理、总监拿来培训员工
的必备参考书，被5000名以上的地产销售精英奉为职业宝典。
　　本书分为基础篇和提高篇两部分。
基础篇从售楼人员必备的基本理论知识开始，讲解了房地产的基本概念、基础知识，房地产销售的一
般程序，待客礼仪，常规销售技巧，客户问题应答以及付款方式计算等——基础篇旨在帮您夯实根基
，为实现目标奠定坚实的基础。
　　提高篇将帮助您迅速提升自身素质以拥有顶尖售楼人员的特质，了解售楼人员必备的十四大认知
，掌握成功销售的五大黄金步骤，洞悉客户的购买心理、购买行为，并掌握解决疑难问题的诀窍——
提高篇旨在为您铺就一条通往卓越的捷径。
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作者简介

黄维，现任广州中山大学规划设计研究院培训中心副主任，广州市鼎太企业管理咨询有限公司总经理
，南中国房地产教育培训中心主任，广东省职业技能鉴定指导中心“房地产营销师”职业技能鉴定组
专家，中山大学《中国房地产职业经理人》、中国策划学院《房地产注册策划师》、广东省房地产协
会系列课程主讲老师，房地产管理与销售实战培训讲师，策划人，房地产企业顾问师，国家心理咨询
师。
　　现同时受聘于多家专业咨询顾问机构，任房地产高级培训讲师，并担任数家知名地产企业的培训
教练、管理顾问，长期致力于企业的团队、管理、销售培训实践工作，有丰富的培训及顾问经验。
受广东省房地产业协会邀请在广东省十余个地市巡回演讲，同时在上海、成都、重庆、济南、青岛、
武汉、西安、杭州、苏州等大中型城市巡回培训，培训场次近100场，反响热烈，深受好评。
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章节摘录

乘电梯时    在上电梯前，应主动上前按电梯按钮，在电梯外按住“开”键并最后一个进入；进入后即
按下所往楼层的按键，到达后第一个出电梯，并以“请”的手势引领客户。
    电梯中的礼仪是保持安静，一般不与客户交谈。
    在样板房内    到达样板房后，主动将鞋套递给客户，并确定每一位客户都有一双鞋套，离开时为客
户收好鞋套。
    有很多楼盘样板房是有专人负责介绍的，但销售人员不可以过分依赖介绍人员，因为他们对客户的
了解肯定不如我们，所以一般情况下销售人员应该亲自介绍样板房。
    在介绍样板房时，不能只顾自己介绍，而忽视客户的反应，我们在引导客户的同时也要适当迁就，
切不可出现客户还在厨房，而我们已经到了卧室并一个人在那儿夸夸其谈的情况。
    客户询问时    客户有问题，说明他们有诚意，回答时一定要有礼貌。
听客户讲话时，上身微微前倾，或轻轻将上身转向讲话者，用柔和的目光注视对方，根据谈话的内容
确定注视时间的长短和眼部神情，不可东张西望或心不在焉。
    如果遇到不知道或者不能肯定的问题，最好的办法就是实话实说。
因为蒙骗或含糊其辞是自欺欺人，反而会影响销售。
应向客户表示歉意，并承诺马上问清有关的问题。
这样既能赢得客户的信任，还为下次联络客户找到一个很好的理由。
当然，如果客户的很多问题都答不上来，那肯定也无法得到对方的信任，因为你不够专业。
    交谈    交谈时，应面带微笑，既不可一直紧盯住客户，也不可眼光游移。
正确的注视区域是对方的脸部倒三角区，眼神自然亲切。
并通过轻轻点头表示理解客户谈话的主题或内容，间或穿插一些回应或问话，鼓励对方继续。
    他人讲话时，销售人员不可以做整理衣装、拨弄头发、摸脸、挖耳朵、抠鼻孔、搔痒、敲桌子等小
动作。
    称呼客户    称呼客户时，要根据对方的背景情况加以区别。
笔者有一次到河南郑州给建业集团作培训，中午到一家地方特色餐厅吃饭，连叫了好几声“小姐”，
都没有服务人员理会我们，这时其中一个朋友改口叫了声“服务员”，很快服务人员就来了。
我们顿悟：原来在这里不能叫“小姐”，她们忌讳，应叫“服务员”。
    这个事例告诉我们，客人背景不同称呼也应有所不同。
面对广东的客户，称呼“靓女”、“靓仔”、“靓姐”，对方会很高兴；面对北方的客户，称呼“大
哥”、“大姐”、“阿姨”，对方会觉得比较亲切；面对大都市的职业人士，称呼“小姐”、“先生
”，对方觉得很正常，但如果对方是来自农村或者从事特殊职业的人群，就会很忌讳别人这么称呼他(
她)，昕以要区别对待。
    一般来说，要多称呼客户的姓氏，如“某先生”或“某小姐(女士)”，不知姓氏时，要称呼“这位
先生”或“这位小姐(女士)”，避免出现尴尬局面。
    当有几个人在场时，在与某人的谈话中涉及在场的其他人时，不能用“他”代指他人，应明确称呼
“某先生”、“某小姐(女士)”。
    P34-35
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编辑推荐

《打造地产销售精英》融合了100家以上房地产企业的实战精髓，是1000名以上房地产销售经理、总监
拿来培训员工的必备参考书，被5000名以上的地产销售精英奉为职业宝典。
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