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内容概要

《营销与销售实战培训系列·金牌二手房经纪人销售全案》涵盖了对房产经纪人至关重要的各种实战
技巧，从外在的衣着打扮、行为举止到内在的心态修炼、气质素养，包括如何抓住客户心理，如何打
消客户心头的疑虑，如何在价格谈判中沉着应战，如何快速逼定促成交易，如何处理客户的投诉等二
手房销售中的常见问题，其中一些细节是常被忽视的，还有一些问题是曾被提出但缺乏解决策略的。
本书不但对销售中的细节进行了归类，而且对每一种细节都提出了有效地操作办法，并提供了丰富的
房产销售实例。内容全面、实用性强，是新老房产经纪人见微知著、提升业绩的必读之书。
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作者简介

闵新闻，地产营销实战训练导师，拥有12年房地产落地实战经验、5年培训授课经历，被誉为地产行业
最懂培训、培训行业最懂地产的金牌教练。
学历背景：
上海同济大学土木工程专业（本科）
上海交通大学营销管理专业（MBA)
职业履历：
在上海港资企业和台资中介经纪公司从事房地产经纪工作12年，其间担任经纪公司总经理5年；
拥有讲师证和心理学及经纪人证三证资质的房地产特级讲师；
拥有房地产职业培训讲师5年的授课经历，满意率90%以上。
服务客户：
上海中原地产、上海易居臣信地产、上海汉宇地产、上海福美来不动产、上海住商地产、上海信义地
产、上海金丰易居地产、上海美联地产、上海先原地产、广州合富辉煌、广州满堂红、北京鑫尊地产
、北京链家地产、北京我爱我家、惠州隆塬地产、台湾太平洋地产、台湾台庆房产、杭州21世纪不动
产等100多家房地产中介公司。
精彩书评
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书籍目录

前言
第一章：我为什么从事房地产销售工作
选择销售等于选择孤独
我为什么从事房地产销售工作
成为销售冠军的两大动力强心剂
一切以业绩为目标
优秀房产经纪人的心态修炼
第二章：那些决定成败的销售礼仪
外表是隐藏的“通行证”
男女房产经纪人的着装法则
用握手传递诚意
一言一行重在细节
谨慎选择对客户的称呼
寒暄与问候是必要的“开场白”
第三章：三十秒征服潜在客户
看——从细节洞察客户内心
听——了解客户需求才能有的放矢
说——学会赞美客户
第四章：抓住客户心理，需求为王
二手房产客户需求的六大维度
真实需求VS隐藏需求
巧妙刺激客户需求
客户购买房地产的七个心理阶段
客户购房的决策过程
第五章：巧妙开发与维护优质客户
寻找优质的客户开发渠道
房地产客户开发话术训练
房源和客户管理法
接、打电话的时机、礼仪、技巧
电话邀约六大技巧
登记客户资料大有学问
如何给业主和客户打“预防针”
带看途中如何破冰
用FAB法则向客户介绍房屋
如何介绍二手房缺陷
有效回答客户提问
第六章：合理处理客户的异议
客户为什么会产生异议
有效辨别客户异议类型
处理异议的六大原则
客户异议的处理技巧
常见的异议处理案例分析
第七章：沉着应对价格谈判
杀价——你来我往棋逢对手
守价——沉着防御不慌不忙
议价——君进我退小心引诱
放价——适时让步给予满足
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第八章：快速逼定
客户下定的原因分析
逼定的三大条件
逼定的基本要求
逼定的注意事项
逼定时机
逼定技巧
逼定成交方法
第九章：佣金收取以及合同签订技巧
如何处理佣金收取中的异议
佣金收取要谨慎
如何应对客户的佣金打折要求
签订合同前的准备
签订合同的注意事项
第十章：售后服务决不可忽视
客户为什么要投诉
处理客户投诉的过程步骤分解
处理客户投诉的技巧
管理好过客才能有顾客
售后服务比成交更重要
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精彩短评

1、理论很多，实例很少。也学到很多东西。
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