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内容概要

　　成为出色的金牌销售人员，实现百万年薪的梦想，是每一个从事房地产销售人员的终极梦想。
阅读完《房地产金牌销售:百万年薪不是梦》后，将使你的梦想成为可能。
全书共九章，第一章房地产专业知识全掌握让你从一名销售的门外汉，成为销售人员，第二章塑造自
我、第三章认识产品和第四章认识客户让你从一名销售人员成为合格销售人员，第五章销售人员十大
必杀技、第六章编制一套十全十美“销讲词”和第七章做好售后服务让你从一名合格的销售人员成为
优秀销售人员，第八章刁难问题如何对答如流以及第九章舒缓压力让你完成从优秀到卓越的过程。
《房地产金牌销售:百万年薪不是梦》立足房地产销售市场，以理论知识为基础，以技能训练为重点，
结合职业标准实施，给广大房地产销售人员提供一条提高销售技巧，实现销售冠军梦想的捷径。
书中的销讲词和刁难问题的对答是你们在房地产销售中每天都会遇到的，极具操作性。
《房地产金牌销售:百万年薪不是梦》作为一本房地产销售人员业务提升的实用读本，既适用于有经验
的房地产从业人员如基层销售人员、置业顾问、店长、主管及经理，也适用于初涉房地产销售的人员
。
《房地产金牌销售:百万年薪不是梦》还可以作为房地产销售培训教材及关注房地产的人的参考读本，
同时是房地产企业馈赠员工的最佳礼物。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<房地产金牌销售>>

作者简介

徽湖，房地产实战专家，资深评论员。
曾在北京、上海、深圳等地从事房地产工作，历任策划总监、总经理等职。
以文笔犀利、观点独到，看问题切中要害闻名地产界，其新浪、凤凰、搜房等博客深受全国读者喜爱
。
博客专栏“置业问答”为广大购房者解决了数千置业难题。
坚持一只秃笔写遍天下房事，坚持自由精神和独立思考。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<房地产金牌销售>>

书籍目录

前言
第一章　房地产专业知识全掌握知识越多，你在客户面前就越强大!
　——房地产销售黄金实战法则
　第一节　房地产建筑知识
　　一、建筑业与房地产业的关系
　　二、商品房市场与其他市场特征比较
　　三、建筑物的概念
　　四、建筑物的分类
　　五、建筑物的结构
　　六、房地产专用术语大全
　第二节　房地产按揭知识
　　一、按揭贷款基本知识
　　二、公积金贷款相关规定
　　三、住房贷款担保方式
　　四、住房按揭贷款流程(以中国农业银行为例)
　　五、购房者常见按揭问题实战宝典
　第三节　房地产法律知识
　　一、房地产法律基本知识
　　二、房地产法律体系
　　三、房地产法律知识实战问答
　第四节　房地产营销知识
　　一、房地产营销基本知识
　　二、房地产营销内容
　　三、房地产营销策略
　　四、房地产营销实战
　第五节　商品房面积测算
　　一、国家对房屋面积测算规定
　　二、房屋面积测算基本知识
　　三、房屋建筑面积的测算原则
　　四、成套房屋建筑面积的测算
　　五、实际房屋面积测算纠纷
第二章　塑造自我——如何提高个人素质：推销房子，实际上是推销自己!
　——房地产销售黄金实战法则
　第一节　销售人员的定位与职责
　　一、找准自身定位
　　二、明确自身职责
　第二节　销售人员实战训练
　　一、对自己销售的产品了然于胸
　　二、透彻了解市场
　　三、房地产销售实战训练
　第三节　销售人员的素质提升
　　一、良好的行为规范是成功之母
　　二、销售人员亲和力打造
　　三、让客户“爱”上你的十大秘籍
　　四、销售人员五大职业态度
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　第四节　优秀销售人员必备基因
　　一、优秀销售人员必备知识技能
　　二、优秀销售人员必备精神特质
　　三、优秀销售人员的成功要点分析
　第五节　顶尖销售人员素质修炼．
　　一、顶尖销售人员的七字真经
　　二、顶尖销售人员的三重境界
第三章　认识产品——把销售产品雕刻在心中了解自己，是为了击垮对手!
　——房地产销售黄金实战法则
　第一节　做一个户型分析专家
　　一、户型发展历程
　　二、住宅基本功能分区
　　三、好户型的设计理念
　　四、如何评判户型的好坏
　　五、“百变”居室的最合理尺度
　⋯⋯
第四章　认识客户——做客户肚子里的蛔虫
第五章　销售人员十大必杀技
第六章　编制一套十全十美“销讲词”
第七章　做好售后服务——让客户成为你的终身追随者
第八章　刁难问题如何对答如流
第九章　舒缓压力——从游戏中体验销售玄机
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章节摘录

版权页：插图：购房人购房时，经常在做按揭时对房屋的抵押产生疑问。
遇到开发商项目的土地被抵押，但又想购买商品房时，就茫然不知所措，不知道该如何处理。
那么抵押和按揭到底有何区别？
按揭与抵押的主要区别，在于借贷过程中是否发生了所有权的转移。
其主要区别如下：1.法律上的区别：按揭要产生所有权转移，抵押则不变更所有权关系，因此二者当
事人的法律地位及享有的权益不同。
按揭受益人经所有权转让成为所有权人，享有担保物的所有权。
抵押则不发生所有权转移，抵押人仍保留担保物的所有权，抵押权人是非所有权人，只享有抵押权，
即对抵押物的支配权。
在按揭诉讼中，按揭受益人以所有权人的身份和名义参加诉讼；而抵押诉讼中，抵押权人的身份只是
抵押权人。
2.目的上的差异：按揭和抵押担保的基本目的在于保证债务的最终履行，但二者在目的上仍有区别。
（1）按揭人按揭的目的在于最大限度地减少风险和尽可能多地借得款项，按揭受益人按揭的目的主
要是出于保障收益的考虑。
理论上，按揭受益人是所有权人，较之抵押权人享有更多权益。
（2）在借款目的上，按揭人的目标指向和按揭物是统一的，借款的目的是购置房屋，取得房屋产权
；抵押人抵押借款的目的不是为了取得抵押物，而是为了其他目的的借款。
3.运作上的区别：房地产抵押应当凭土地使用权证书、房屋所有权证书办理。
其基本程序是在抵押人先取得产权证的前提下，办理他项产权证，以产权证抵押而持有他项产权证（
比如二手房的抵押）。
按揭则是在按揭人尚未取得产权证的情况下进行的，一般是先办理他项产权证作为抵押担保，产权在
付清购房款后由房地产开发单位转给按揭受益人，所有权证由按揭人持有。
4.当事人的不同：抵押一般牵涉两个当事人，即抵押人和抵押权人，一般不再需要担保人，是单纯的
“指物借钱”；按揭是在按揭人与按揭受益人均未取得房屋所有权时进行的，需要原所有人或业主做
中间人，以便实现钱、物、权分离状态下的运作。
因此，原业主或所有者往往要作为担保人，使得按揭有三个当事人：按揭人、按揭受益人、按揭担保
人。
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编辑推荐

《房地产金牌销售:百万年薪不是梦》：百年万薪销售精英经验总结，中国地产商学院推荐教材。
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