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《售罄1》

前言

成为一个房地产销售人员很容易，但要成为一名顶尖售楼精英却不是一件简单的事。特别是在竞争激
烈、变幻莫测、不确定的房地产市场环境中，要想脱颖而出，则更需要不断地提升自我。    在我十年
的房地产销售、研究及管理工作中，屡屡有把这些精英们创造售楼竞争优势的不二法门总结出来的冲
动，打破门户之见而放之于四海，让更多的人少走弯路、直线成功。我想光凭一己之见不免有些局限
性，所以历时一年多时间深入走访研究广深两地20余位地产销售冠军，终于得以脱稿。    在实践中我
也有意将成功的模式进行有针对性的复制，并加强了对下属及学员们学习后的实际效果监测。让我欣
慰的是，这些提炼出来的售楼技巧的确帮助到不少人成为了一流售楼精英，我确信也一定能够帮助到
你。    在我们的售楼生涯中，懂得一招半式的销售技巧很容易，但要真正掌握一套系统的售楼必杀技
却非易事。许多人，穷其一生也未必能领悟成功售楼的真谛。    本书讲授的是一套系统的售楼技巧，
是一本非常实用的工具书，内容涵盖了售楼人员在销售过程中遇到的各类情况及其应对技巧。书中许
多创意售楼方法都是众多售楼精英们的智慧结晶，让你在最短时间内可以吸收到这近百位售楼精英们
的“毕生功力”，从而迅速迈向售楼巅峰。    写本书不是目的，通过本书写出售楼过程的众多规律才
是目的；读本书不是目的，通过本书读出售楼精英才是目的。书中所列举的应对技巧都是可以举一反
三的，需要你反复去学习、思考、运用，并时刻抱有“读万卷书，行万里路”的实践精神，超越对售
楼技巧的简单克隆。    此外，无论在读前或是读后，你都不要抱着“我都懂”的危险心态，那会令你
故步自封，无法接受新的观念和成长想法，只能让你停滞不前，无法站稳脚跟，最终被淘汰。    邓小
华    2012年10月20日于广州
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《售罄1》

内容概要

《售罄1:100%复制地产销售冠军(白金版)》内容简介：举凡一个行业或一个领域，总是有人成功、有
人失败，成功有成功的经验，失败有失败的教训，在社会的进步与发展过程中，这些经验教训的梳理
也就成为了未来进步的阶梯。
《售罄1:100%复制地产销售冠军(白金版)》将房地产销售核心法则及众多销售秘籍进行归纳提炼，关
注实战环节，探索复制地产销售冠军的可行路径。从推销走向营销，今天的房地产销售已由重量向重
质转变，这个过程中不乏众多实践者，也不乏成功的经验与失败的教训，但我们缺乏有心人去客观、
专业的总结与提升。传统的广东文化是重实践而轻思辨，而创新正是从不断的实践与思辨中得到的，
那么就请《售罄Ⅰ》给我们带来新的知识，让我们的房地产营销走向新的进步！
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《售罄1》

作者简介

邓小华，实战派地产经营管理教练、业绩提升专家，优势售楼法创始人，奥锐管理顾问总经理，奥瑞
法律顾问理事，广东轻工职业技术学院特聘高级讲师，中大职业培训学院特邀高级讲师，广东省房地
产行业协会特邀高级讲师，广州/佛山/惠州/南海/韶关等地房地产经纪人考证班特邀高级讲师，国内多
家知名地产中介机构管理顾问。著有《售罄》《门店利器》《售楼王》，帮助数十万地产经纪人、门
店店长、区域总监成长！主要培训课程有《房地产销售技巧特训》《开单也疯狂》《赢在店长》《功
夫店长》《地产中介讲师特训》《地产中介总监特训》《地产中介股权激励与薪酬设计》《地产中介
业务管控系统》《地产中介企业培训体系复制》。
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《售罄1》

书籍目录

序言：攀登巅峰的良师益友（金贻国） 自序：从售楼精英中来，到售楼精英中去（邓小华） 激励篇 1.
锤炼第四代售楼精英 2.世界上最伟大的售楼定律 3.寻找售楼冠军指南针 4.坚持到底的报酬是什么？ 5.
奔跑出来的售楼业绩 6.打造售楼冠军的精神粮仓 7.比卖出楼盘更重要的是诚信 8.如何用一分钟换来一
辈子的信任 9.成就售楼冠军的七个“谎言” 准备篇 10.售楼精英必备的十项全能 11.成就售楼冠军
的ASK模型 12.售楼精英常用的十八般武器 13.售楼冠军是“打”出来的 14.如何快速建立你的购楼“客
户银行” 15.如何创造置业者购楼“仙境” 16.穿越售楼时光隧道 17.售楼冠军成功的十倍回报法则 礼仪
篇 18.如何让买楼者像父母一样绝对相信你 19.怎样让自己一看上去就像房地产专家 20.如何让你的形象
价值百万 21.怎样增加置业顾问的“面值” 22.你是否也犯过这些不经意间扼杀成交的错误 23.如何通过
音调的魅力来提升售楼业绩 24.如何引爆顾客的购楼热情 25.如何通过接触顾客身体，而让其购楼信心
爆增 26.如何打开顾客心门，让其乐意跟你买楼 需求篇 27.独步全球的售楼语法 28.深度挖掘金矿客户的
三大原则 29.为什么说“世界上没有卖不出去的房子” 30.你也是这样三步强效鉴定顾客购楼需求吗 31.
三种典型的热情过度而伤害顾客，你犯过几种 32.如何精准无误地点中顾客需求“死穴” 33.让顾客自
己说“我要买楼”的聆听艺术 34.如何通过提问，倍增自己的售楼业绩 35.你是否注意到女性在买楼中
的这些特殊需求 看楼篇 36.让风水先生也帮你卖楼的热处理 37.突发事件中，通过应变力反败为胜的三
大法则 38.如何用直觉精准解读顾客，提高售房成交率 39.炼就区分买楼真假异议的火眼金睛 40.楼盘成
交从拒绝开始，如何化拒绝为成交 41.你是否也这样卖楼，不同性格采用不同沟通方法 42.让顾客喜欢
你的FROM强效沟通模式 43.你必须灵活运用的三大体验式售楼模式 44.如何让置业者的购楼体温迅速
上升 45.让顾客折服的五大说服原则 46.房屋销售中，看家与买家的主要区别是什么 谈价篇 47.你必须掌
握的终极成功售楼词汇 48.原来二手楼也可以低开高走 49.谈价中，如何有效触摸对方底牌 50.如何有效
拔动谈判的音符，成功把房屋售出 51.让人意想不到的“坦白”式谈价法 52.谈判条件达成时，最容易
犯的致命错误是什么 53.谈价中，与狼共舞后果会是什么 54.如何通过比较，让顾客成为赢家，快乐买
房 55.二手楼买卖中，让顾客越谈越高兴的放价原则 56.科学把控售楼成交边际效用的两大原则 成交篇
57.如何强效捕捉买楼成交信号 58.如何推销铁路旁的待售房屋 59.原来这样闭嘴，就可以卖出房子 60.如
何进入顾客乐意买楼的3大频道 61.如何利用电话提高售楼成交率 62.炼就售楼临门金脚的奥秘 63.强效
解除七大典型成交抗拒的创新方法 64.“为什么”在售楼成交中的魔力 65.你了解过房屋成交中的买点
策略吗 66.颇具争议的善意诱导式成交法 67.什么是售楼成交的最佳时机 68.让顾客不好推脱的成交艺术
69.实现完美售楼的三大“赢心”成交策略 服务篇 70.如何插上翅膀去卖楼 71.让置业者也疯狂的服务革
命 72.有效化解售楼“磨术” 73.房屋销售中，顾客永远是对的吗 74.如何有效记住客户的名字 75.强效
建立良好客户关系的七大步骤 76.让顾客乐意付款的核心秘诀 77.如何有效解除顾客成交前的最后挣扎
78.如何建立售楼事业的钱脉
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《售罄1》

章节摘录

版权页：   所有顶尖运动员都会利用最先进的方法及技巧来训练和完善自己，以使他们在世界级的竞
赛中取得胜出的优势。在世界级的竞赛中，胜负往往在厘米、毫米抑或秒、毫秒之间，而顶尖的“售
楼运动员”亦同样需要运用最先进的售楼方法及售楼技巧来改善及提高自己，使他们能够决胜于置业
者在买与不买的一瞬间。要利用及学习最先进的售楼方法及技巧就必须先了解什么是目前最先进的售
楼方法及技巧。 什么是目前最先进的售楼方法及技巧？为了更加简单地说明这个问题，下面就用这个
大家都熟悉，但却未必真正参透的“把梳子卖给和尚”的故事来形象阐明房地产销售技术的过去、现
在及将来。 有一个公司为了招聘优秀销售员，给四个应聘者出了一道考题，要求他们把梳子销售给庙
里的和尚。第一个推销员接到任务后，心里嘀咕道：“和尚没头发，梳子是梳头发的，要把梳子卖给
和尚那是不可能的，哪怕是送一把给他们，要是哪个和尚在腰里掏把梳子出来，也会有‘花和尚’之
嫌，所以要把梳子卖给和尚是绝对不可能的。”结果他没卖出一把梳子；第二个推销员开始也一直思
考着梳子与和尚的关系，给梳子与和尚画上不等号，但后来他想到梳子可以挠痒，胖和尚手不够长，
可以用梳子来挠背，此外，梳子除了梳理头发，其实还可以按摩头部，疏通血脉，老和尚如果经常用
梳子梳梳头，念经之时就不会打瞌睡了。于是，他就以胖和尚和老和尚为目标顾客进行了推销，不停
地向胖和尚及老和尚强调梳子挠痒及疏通血脉的功能，终于有一位老和尚接受了他的产品；第三个推
销员，接到任务后，没有急于推销，他先进行了一番调查，结果他发现一般的庙都是建在山上，而来
庙里上香的香客，经过长途跋涉，往往衣冠不整，特别是山中腰的山风，吹得香客们的头发凌乱。于
是，他想到如果能在庙里各个梳洗的地方提供一两把梳子，对香客来说是很方便的。而后，他找到庙
里的后勤负责人，把他的观察及想法告诉了这个负责人，结果，他卖出了100把梳子；第四个推销售员
是个超级推销员，他也不急于推销，而是在庙里进行了长达一个星期的观察，通过他的观察和思考，
他发现一个问题，现在人们的生活水平不断提高，人们除了去庙里上香之外，也经常外出旅游，旅游
时，人们经常带些纪念品回来，而到庙里上香，捐献香火钱时，庙里却没有任何合适的纪念品馈赠给
香客。于是，他想出一个办法，在梳子上刻上三个字“积善梳”（人们上香及捐香油钱的念头无非是
想积德行善），当人们向庙里捐香油钱时，赠送一把“积善梳”给香客，香客回家后，天天早上梳完
头放下梳子就会看到“积善梳”三个字。同时，就会联想起这间庙，这种联想势必让他产生下一次再
来捐香火钱的想法，同时，也加大了他向亲戚、朋友及同事等推荐这间庙的可能性，送出一把小梳子
，有所花费，但庙里的收入会因此大大提高。于是，他找了一间香火不太旺盛的庙，并找到庙里的方
丈，见面第一句话就问方丈：“我有个方法可以让你庙里的香火旺盛三倍，不知道，你有没有兴趣了
解一下？”本来就为庙里香火头痛的方丈一听，自然非常有兴趣，并表现出急切想知道的表情，这位
推销员就把他的观察及解决方案跟这位方丈说了一遍，于是，他得到了一张1000把梳子的订单。
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《售罄1》

编辑推荐

《售罄1:100%复制地产销售冠军(白金版)》是地产销售行业培训经典畅销书，是中国第一部探索复制
房地产销售冠军实战书籍，5年内多次重印，白金版闪耀面世！众多地产人士联袂推荐，数十万地产
销售精英青睐的地产销售力作，披露20余位楼盘销售冠军的成功之道和房地产销售的经典必杀技！近
一百个一线经典销售案例，一一翔实呈现，助您迅速晋升一流高手行列！顶尖地产销售人员必备手册
美地产销售冠军之路可以复制！
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《售罄1》

名人推荐

销售执行是房地产领域中最具生产力的核心环节，该书作者在提炼了广深两地20余位售楼冠军卓越智
慧的基础上，对房地产销售进行了深度研究。可以肯定的是《售罄Ⅰ》的出版极富实践意义，值得所
有公司的销售管理层和具体执行者借鉴和学习，是一部难得的好书。——原中体产业集团总裁 中体奥
林匹克花园管理集团董事长 吴振绵要想成为巨人，先和巨人同行；要想成为房地产销售冠军，先要读
读《售罄Ⅰ》。毫不夸张，零距离走进作者费尽周折采访的广深两地地产销售冠军，“与高手过招，
方显英雄本色”，读完《售罄Ⅰ》，售罄你能！——国内房地产托管模式首创者、著名房地产实战专
家、连锁经营专家王牌地产投资有限公司、王牌企划有限公司董事长 上官同君这是一座房地产销售冠
军的“脑库”，书中大量房地产销售实操案例，让你迅速利用别人的成功引爆自己的胜利！——满堂
红置业（中国）有限公司董事总经理 陈戎该书在理论与实战方面都十分精辟、透彻！对有志于从事房
地产行业的人士具有很好的指导意义。——广东中原地产代理有限公司董事总经理 黄轩明
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《售罄1》

精彩短评

1、正版，纸质不错！下次还光顾！
2、内容挺强大的，有较多案例，但可能有些案例比较陈旧，但万变不离其宗，希望能够好好从中发
现很多东西，值得一看
3、技巧方面 话术等等都相当实用 建议多看两遍
4、非常不错，多读，体会！有些地方较笼统，需要自己去实践，
5、讲了很多实用的东西！
6、总的来说，还可以但就是没寄过发票
7、速度超快，书的内容也挺好~！
8、书已经看了两遍了，内容不错。很喜欢。但是书的质量确实不是很好，不过这个价格还是差不多
了。对我来说书写的好就可以了！谢谢！
9、不错，推荐大家去某宝【香根香图书专营店】才卖75元套装全系列3本~赞！
10、本书作者是一位二手房销售专家，书中大部分引例都是二手房销售的，虽然很多销售技巧都是相
同的，但是一二手房毕竟不一样，书的内容很不错，非常适合二手房销售的人看。
11、在王家湾地铁站的文华书店翻完，打发时间的一本与职业相关的洗脑书，上次看的青年文摘，重
读学生时代的最爱专栏青春风铃，却看不进。不过这些小书店，便利店就像城里的月光，在寒冷的冬
日里，把温暖点亮。
12、给同事们看到 我还没看
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《售罄1》

章节试读

1、《售罄1》的笔记-第6页

        通过“双赢”思维提高销售
在帮客户解决问题的同时销售了自己的房子。房地产销售技术更注重与客户的双向沟通，需求的充分
挖掘等方面。
“发现需求，满足它；发现问题，解决它。”

2、《售罄1》的笔记-第4页

        以“房地产”产品为中心的销售技术——强调产品本身，主要靠销售人员将记忆中的内容像装“
罐头”一样强行让客户接受，这种独白的销售方式有时叫成批销售，销售的完成主要依靠销售人
员Ted个人能力。
以“客户”为中心的销售技术——强调客户的需求，通过鼓励性的与客户的交流寻求客户的真实需求
，以解决客户的需求为最终销售目的。
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