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前言

　　培养职业魅力：把专业知识凝练成气质优雅溢出　　有人说，干售楼这一行，吃的是青春饭，卖
的是形象。
虽然这话有点偏颇，但也有一定的道理，至少后半句是非常正确的。
　　当然，不仅仅是售楼，其他行业的销售人员卖的也是形象。
　　这里所说的形象，当然并不是指长相漂亮，而是指人的精神风貌的外在表现。
　　在形象设计领域，有句话很经典：你无法改变处境，但你可以改变形象。
售楼员的每一次出场，都应该像主持人一样精彩、艳光四射。
　　“你永远没有机会第二次塑造第一印象”，尤其是售楼人员，留给顾客的第一印象是非常重要的
，往往你一出口就决定了胜败。
　　如果说礼仪是素质的外衣，那么专业就是职场的钥匙。
售楼人员不仅要有良好的外在形象，更要具有专业知识。
在整个售楼过程中，专业知识将贯穿始终。
真正创造销售业绩的是专业能力。
　　因此，笔者主张，售楼员应该具备两大条件：良好的精神风貌与扎实的专业能力，两者缺一不可
。
　　要想成为一个优秀的售楼人员，就要将自己培养成一个具有职业魅力的人才。
什么是职业魅力？
职业魅力就是把优秀的素质与专业能力用一种符号植入潜意识后所得到的高度认同感。
　　理论书籍大都存在一个通病：理论性太强，难免显得枯燥乏味。
在我身边有不少朋友都说一看书就想睡觉，特别是看那些理论书籍。
有些人失眠，便找来一本理论书籍看，马上就会睡着，理论书籍居然成了治疗失眠的“特效药”。
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内容概要

本书是房地产销售人员的实战手册，目的是解决房地产销售人员在实际工作中遇到的难点。
本书对刚刚进入这个门槛的人如何建立良好的销售心态进行了讲解，对已经进入这个门槛的人如何处
理销售接待中的问题、如何激发顾客的购买兴趣、如何处理产品问题、如何处理优惠折扣问题进行了
阐释。
一个个售楼场景，像一个个地产职场短剧，让你的阅读变得轻松、有趣，又能触类旁通，深受启发。
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作者简介

　　周帆，城市策划大师、营销专家、作家、诗人。
《南方日报南方楼市》首任主编，《房地产导刊》首任主编，广东南方电视台“南方楼市电视杂志”
首任主编。
创作有《总经理诡计》《售楼经理手册》《城市运营操作大全》《房地产销售》等十余部作品。
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书籍目录

序 培养职业魅力：把专业知识凝练成气质优雅溢出 如何建立良好的销售心态  　心态问题1 恐惧紧张
——具有恐惧感，常常感到紧张和胆怯  　心态问题2 急于求成——心态随着销量变，急于证明自己，
表现欲太强  　心态问题3 责任缺失——不敢承担责任  　心态问题4 态度消极——习惯消极应对一切，
只看到劣势，看不到优势，多抱怨少检讨  　心态问题5 自以为是——过于自信，不信任他人，总认为
自己是对的  　心态问题6 对自己认识不够——认为自己年轻，没有经验与实力，丧失信心  　心态问
题7 对售楼工作认识不够——觉得是吃青春饭的，地位低下，职位卑微  　心态问题8 对公司认识不够
——公司不出名，没有实力，又舍不得做广告，待遇和提成也不高，要求却很苛刻  　心态问题9 对产
品认识不够——产品质量不好，地段环境差，价格高，怎么卖得动  　[理论连接：建立积极心态的模
型]  如何处理销售接待中的问题  　接待问题1 有些客户唯唯诺诺，有些则只问不答，高深莫测  　接待
问题2 对第一次来看楼的顾客，如何识别他的身份与意图  　接待问题3 客户不记得原来是哪位售楼员
接待的，前台安排了另一人接待，但原售楼员回来后认出了顾客；顾客指定让另一个售楼员接待，怎
么办  　接待问题4 售楼员正在接待新客户，老客户来了，怎么办?客户夫妻俩分别来看楼，并分别由
两位不同的售楼员接待，成交了，怎么办  　[理论连接：售楼接待模型]  如何激发顾客的购买兴趣  　
激发问题1 客户总是拿优秀楼盘来比较，挑出许多毛病  　激发问题2 客户来过多次，对楼盘也很熟悉
了，这种情况下怎么向顾客介绍产品 9 　激发问题3 客户说：我暂时不需要房子，我对现在的居住条
件感到满意  　激发问题4 客户说：你们的房子价格太高，又没有优惠，超出了我的预算 8 　激发问
题5 客户对楼盘产品不满意，嫌位置太偏、建筑风格不好看，觉得两梯六户的结构不好，嫌每层的户
数太多  　激发问题6 客户对楼盘很喜欢，却迟迟不作决定，一提及签约，就说不急，找理由搪塞  　
激发问题7 客户态度含糊，却老提出各种各样的复杂异议，故意与我们过不去似的，面对这种客户，
我们很无奈  　[理论连接：激发顾客消费欲望的模型]  如何处理产品问题  　产品问题1 项目本身的确
不错，但是外围没有什么景观，住着会不怎么舒服  　产品问题2 项目的外部环境倒是很优美，有山有
水，放眼望去，赏心悦目，可楼盘本身做得不够好，小区里面的园林也太简单了，只是一些普通得不
能再普通的绿化，没有一点内景  　产品问题3 项目是单体楼，没有一点环境，更没有什么配套设施，
居然还这么贵  　产品问题4 项目户型种类太少，品质也不如人家的，又不是什么名牌，整体感觉比较
差  　[理论连接：产品介绍模型]  如何处理优惠折扣问题  　优惠问题1 你一申请就能给到我，88折；
我想，肯定还有空间，再给我一些折扣我就落定，否则不买了  　优惠问题2 上个月我朋友到你这来，
还给出88折的特价优惠呢，怎么这次就只有93折呢  　优惠问题3 你也知道，我都来很多次了，是很有
诚意的，我的家人也都对你们的房子很满意，你就给我们一些优惠吧  　优惠问题4 客户对楼盘的品质
、环境、物业管理等都比较满意，也谈了很久了，我们公开给出的优惠是96折，可客户坚持要给他再
优惠点，哪怕再象征性地给点仇行，可公司却不允许，这种情况怎么办  　[理论连接：价格沟通模型] 
售楼王道  王道Ⅰ 销售11大技法  王道Ⅱ 如何做一个成功的销售员  王道Ⅲ 全程售楼模式  王道Ⅳ 客户消
费心理分析模型

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<房子就该这样卖>>

章节摘录

　　小张之所以一眼就让顾客看出是新来的，是因为她说话的声音与神态暴露了自己的身份，顾客从
她胆小慎微的状态中就能判断出她是个新手，老手不可能是这种状态。
很显然，顾客财大气粗，且不拘小节，大大咧咧。
当顾客走进来时，不等顾客自己发话，小张就应该迎上前去，主动与对方握手：“先生您好！
”这样，就能变被动为主动，只要掌握了主动权，恐惧与胆怯就会退避三舍，取而代之的就是自信、
落落大方。
我是一名工作了三年的毕业生，姓李。
按理说应该工作得有条有理，但是事与愿违。
以前也感觉到自己有一些问题，但是不怎么突出，现在问题凸显出来了。
我高中的梦想是做一名电影导演，虽然考上了导演系，但由于家里经济拮据放弃了导演的学习而选择
了一所专科学院学软件设计。
妹妹为了我的学费而中止学业、外出打工，为此，我心里一直都很自责。
大学毕业时，本来找好了一份工作，我却为了寒假能提前体验工作而去了一家公司实习。
在老总的诱导下，我放弃了原来的工作和专业，做了与我专业毫不相干的销售，而且是做网店和办公
室内勤工作。
一年后，我离开了这家公司。
因为我觉得这份工作和我专业不相干，还是想回到在大学里所学的传业，转到软件上来，可是内心深
处却忘不了那魂牵梦绕的电影行业，虽然我知道这不现实。
过了一年，软件知识落下了很多，为了找工作我不停地补习。
后来，朋友建议一起开公司做生意，在不付出一分钱现金的前提下，我仍然可以获得公司一成的股份
。
我动摇了，8个月后，公司注销了。
我不得不再次寻找王作。
我来到了一个沿海城市，在那里近一个月找王作的过程中，没有找到一份理想的工作。
一天，保险公司打来电话。
我在没有选择的情况下选择了保险公司，两个月出了一个单，还是亲戚那里出的。
此后，我选择了再次跳槽，去了一家食品公司，因为我觉得公司的制度不够公平，所以放弃了。
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媒体关注与评论

　　该书实录了大量珍贵的售楼场景，无异于一幕幕售楼短剧，生动实用，是难得一见的好书。
　　——信息时报社长 何兆溪　　该书采用情景模拟、实战点评及方法输出的写作方式，有真实案例
和实用理论，既通俗易懂又极具指导价值。
　　——星河湾集团董事局主席 黄文仔　　售楼中的关键和疑难问题基本都能在书中找到解决方法，
是我读过的最实用的售楼手册，也是最好的培训教材。
　　——世纪城集团董事长 张运稳　　本书是房地产销售人员的实战手册，它可以解决房地产销售人
员在实际工作中遇到的难题，指导人们做一个成功的售楼员。
　　——城源房地产开发公司总裁 张林勇
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编辑推荐

　　导入小说写法，生动再现售楼场景；录入全国上百个售楼案例，全程演播售楼过程；输出大量为
售楼人员量身定做的售楼方法和策略设计。
　　涵盖售楼全过程，环环配有案例解密，专家建议　　精彩实用的售楼场景和售楼王道，让你拿来
就用，一用就灵!
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