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前言

销售对企业来说举足轻重，因为它是事关企业生死存亡的关键环节。
房地产业一直是我国经济发展的热点，它有力地促进了我国经济的快速增长。
但相对其他产业而言，房地产还是一个年轻的产业，它的健康发展离不开大量优秀的售楼人员。
因为房地产企业所有的竞争最终都会落到工作在市场一线的售楼人员身上，他们才是企业决胜市场的
关键！
而房地产销售是一个充满挑战的行业，从事这个行业不仅需要付出激情和努力，更需要具备全面的知
识和技巧。
请您试着回答以下问题：您知道如何寻找客户吗？
您知道如何介绍楼盘优点吗？
您知道如何达成交易吗？
如果您还不能轻松地回答以上问题的话，那就看看这本培训完全手册吧！
它将带给你一次不平凡的体验。
细细品味书中的一招一式，您会惊喜地发现：成功其实很简单！
在房地产销售中，售楼部的售楼人员直接面对客户，其重要性不言而喻。
今天，我们就是要把售楼人员看成本书的目标读者，让他们读完本书后，自身素质和销售业绩都能得
到大幅提升。
其实，售楼人员只要做好两件事即可：第一，把自己锻造成符合公司和客户需求的优良“产品”，力
求拥有丰富的房地产专业知识，使自己成为房地产专家；第二，要掌握能够满足房地产销售任务要求
与客户需求的本领和方法，了解自己所售楼盘的优劣，能有效地接洽客户，准确判断出客户的需求，
并根据客户的特点进行心理博弈般的推介促销。
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内容概要

销售对企业来说举足轻重，因为它是事关企业生死存亡的关键环节。
房地产业一直是我国经济发展的热点，它有力地促进了我国经济的快速增长。
但相对其他产业而言，房地产还是一个年轻的产业，它的健康发展离不开大量优秀的售楼人员。
因为房地产企业所有的竞争最终都会落到工作在市场一线的售楼人员身上，他们才是企业决胜市场的
关键!所以，提高售楼人员的专业知识和基本技能十分必要。
本书将有助于售楼人员系统学习售楼知识，可以作为对售楼人员进行全面培训的教材。
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章节摘录

（1）保障房屋权利人的合法权益。
房屋权利人的合法权益是指权利人依法对自己的房产享有的占有、使用、受益和处分的权利。
这种权利只有在权利人向政府房地产行政主管机关进行了产权登记，并领取了房屋产权证书之后才正
式生效，受国家法律保护。
（2）维护房地产市场秩序。
房地产交易的实质是房地产产权的有价转移。
无论是房地产的买卖、交换、租赁和抵押，还是现代经济发展产生的资产重组、招商引资等，都要求
有明晰的产权关系和合法的产权证书作保证。
（3）为城市建设管理和司法行政提供基础资料。
2.如何办理产权每套商品房产权证的办理必须在开发商取得该套房屋所在整幢楼的大房屋产权证后才
能进行分割。
买卖双方必须持房屋买卖合同、购房发票、身份证明、企业相关资料文件等先到房屋交易部门交纳相
关税费后，才能办理过户手续。
也可以委托中介机构或由开发商代办。
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编辑推荐

《售楼人员培训完全手册》：售楼人员是最特殊的一群销售人员，他们与其说是卖房子的，不如说是
客户的置业顾问，在售楼市场稍显低迷的今天，置业顾问的素质，以及专业水平对售楼起着决定性的
作用。
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