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内容概要

本书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，通过“错误应对”、“
情景解析”、“正确应对示范” 三大模块，全方位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，读者可熟练掌握商品房销售技巧，轻松应对客户的各种异议，快速提升自身的销售业
绩。
本书适合售楼人员（房地产销售代表）、相关培训机构以及有志于从事商品房销售工作的人士阅读、
使用。
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作者简介

陈信科，厦门市欣居房地产代理有限公司经理，拥有十多年房地产行业从业经历，在商品房、二手房
领域拥有丰富的专业知识和营销经验，尤其擅长销售技巧和口才训练，先后出版过《二手房中介门店
管理手册》、《二手房销售技巧：房地产经纪人的38堂必修课》《二手房中介门店管理》等多本图书
，深受广大房地产行业从事人士欢迎。
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书籍目录

第一章　做个热情周到的主人
情景1：接听售楼热线时，接得过快或过慢
情景2：接听售楼热线时，不知道为什么客户突然不高兴了
情景3：客户在电话中询问楼盘情况，不知该如何回答
情景4：接听热线时向客户索要电话号码，客户不愿意告知
情景5：邀请客户前来看房时，客户却说没空或无动于衷
情景6：客户进入售楼处看了一会儿，什么都不说就要离开
情景7：客户来找的那位售楼人员已经离职
情景8：客户带了好多人，接待时总是顾此失彼
情景9：客户是朋友或熟人介绍来的，不知如何接待
情景10：感觉客户像是同行，问的问题很专业
情景11：高峰期同时接待两个或两个以上的客户
情景12：向客户讨要联系方式却被拒绝
第二章　“号”准需求“巧”推介
情景13：售楼人员要为客户讲解，客户却说只是随便看看
情景14：探询客户需求时，客户却不愿意说
情景15：想了解客户的购房动机，客户却顾左右而言他
情景16：询问客户买房的关注点是什么，客户却说不知道
情景17：客户不肯说出自己的购房预算
情景18：和客户沟通时，客户总是不爱言语
情景19：客户对售楼人员的提问不予理睬，无法了解其心思
情景20：客户喜欢高谈阔论，对购房问题却避而不谈
情景21：客户对售楼人员的讲解好像没有什么兴趣
情景22：客户有点心不在焉，不知该如何才能吸引他的注意力
情景23：客户对房地产一窍不通，听不懂售楼人员的介绍
情景24：客户来过多次，对楼盘很熟悉，不知再介绍什么
情景25：客户说话模棱两可，听不懂是什么意思
情景26：讲解了半天，客户竟然还不知道楼盘有什么优点
情景27：对于售楼人员的推介，客户总是抱有怀疑态度
情景28：客户总是拿其他楼盘来做对比
情景29：我是替朋友来看房的，你们先给我点资料
情景30：我只是随便看看，暂时不考虑买房
情景31：我先拿点资料回去看看，如果有需要我再来找你
情景32：我先了解一下，满意了再带我父母来看
情景33：现在房价这么贵，我哪里买得起啊
情景34：我刚买了一套房子，只是来看看而已
情景35：你们的户型都太大了，我比较喜欢小户型
情景36：楼盘存在某些明显缺陷，怕说出来会让客户退却
情景37：客户所提出的楼盘不足之处确实存在
情景38：客户在看房途中的情绪没在售楼处时那么兴奋了
第三章　适合的房子才是最好的房子
情景39：不怎么样，我不喜欢(这套房子)
情景40：没听说过你们这个开发商
情景41：这位置太偏了，我还是想住在繁华点儿的地方
情景42：小区环境是不错，可是周边太杂乱
情景43：虽然交通便利，但是太吵了，不适合居住
情景44：你们小区的绿化率才35%，太低了
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情景45：你们楼盘的外立面也太难看了吧
情景46：配套设施太少了，生活不够便利
情景47：期房风险太大，还是买现房好
情景48：你们楼盘还有小户型？人太杂了，不够档次
情景49：户型太小了，不够大气
情景50：户型太大了，一点都不经济实用
情景51：两梯六户？等电梯都要等半天
情景52：这套房子没有电梯，楼层还这么高
情景53：只是一栋单体楼，没有什么绿化和配套
情景54：你们户型种类太少了，没什么选择的空间
情景55：你们项目太小了，小楼盘没档次
情景56：你们社区太大了，住的人太多太杂
情景57：容积率那么高，住着不舒服
情景58：我不喜欢朝北/西的房子
情景59：这套房子怎么才单卫，现在不都是双卫吗
情景60：客户拿其他优秀楼盘来比较，挑出许多不足
情景61：客户所提出来的意见或看法是错误的
情景62：客户总是横挑鼻子竖挑眼，态度非常不好
第四章　别让价格成为成交的绊脚石
情景63：客户还没听售楼人员介绍楼盘，上来就问价格
情景64：一听报价，客户就嫌太贵
情景65：刚刚我们看了xx楼盘，人家一平方米才18 000元
情景66：打个九五折，我就下定金了
情景67：我朋友上个月来看的时候是九五折，怎么现在只给我九七折
情景68：我还是再等等看吧，元旦说不定会有促销活动
情景69：上个月来看每平方米才16 000元，怎么又涨价了
情景70：已经给了最低价，客户还是不满意
情景71：我都来那么多趟了，很有诚意的，你就优惠点嘛
情景72：你们房子的价格太高了，总价超出了我的预算
情景73：对面xx楼盘打九七折，赠品也比你们丰富
情景74：你们又不是品牌开发商，价格还那么高
情景75：我是你们的老客户介绍过来的，多给点优惠吧
情景76：我是你们的老客户了，多打点折吧
情景77：我和你们公司领导是朋友，再优惠点吧
第五章　突破最后的成交障碍
情景78：我还要再考虑考虑
情景79：我先回去与父母/太太商量一下
情景80：我今天没带那么多钱，明天再来交定金吧
情景81：现在就买的话还有额外的优惠吗
情景82：我的预算不够，还是过段日子再说吧
情景83：客户带了一群人前来看房，意见不统一
情景84：客户带朋友前来一起看房，担心客户受朋友影响
情景85：客户带律师前来一起看房，担心律师从中作梗
情景86：客户虽然喜欢这套房子，却想再比较比较
情景87：客户看上去已经动心了，但不知为何还是犹豫不决
情景88：打电话让客户前来下定，客户却三番两次推辞
情景89：客户下定后迟迟不来签约，眼看就到约定期限了
情景90：客户交了定金后却要求退房
第六章　点滴抱怨也要用心对待
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情景91：客户一进门就大声嚷嚷，影响了其他客户
情景92：客户打电话投诉售楼人员服务态度差
情景93：签订买卖合同后，客户无正当理由要求退房
情景94：房价下跌，客户要求退房/补差价
情景95：客户投诉的问题不存在，根本是在无理取闹
情景96：客户投诉的问题确实存在，并且是开发商的责任
情景97：客户投诉的问题确实存在，但客户的要求太高
参考书目
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