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前言

　　以前说起买房，相信在你的脑海里呈现出来的就是新房，即房地产开发商开发的一手房。
然而今天，不少消费者无力承担新房的高额房款，便把目光转向二手房市场，使得二手房需求比重越
来越大，市场越来越红火。
　　随着我国二手房市场的逐渐放开，进入市场的二手房数量不断增加，二手房交易规模也不断扩大
。
二手房交易相对复杂，所涉及的相关政策较多，其市场体系也处于进一步发育与完善阶段，再加上二
手房本身又具有许多不同于新开发房地产商品的特征，使二手房交易环节更多、程序更加复杂，风险
也更大。
因此，二手房交易大都是通过房地产中介公司和二手房经纪人来完成的。
　　二手房商品的特性决定了二手房经纪人必须是专业性极强的专业技术人士，必须具备足够的专业
知识，才能更完美地撮合买卖双方的交易，让大家都有一个满意的结果。
作为二手房经纪人，怎样卖才能达成满意的结果呢？
　　有人说：&ldquo;21世纪什么都不缺，就是缺少人才！
&rdquo;面对这样一个充满挑战的行业，从事这个行业的人不仅需要付出激情和努力，更需要具备全面
的知识和技巧。
作为二手房经纪人，你要做好两件事：第一，把自己锻造成符合公司和客户需求的优秀人才，力求拥
有丰富的二手房专业知识，使自己成为专家；第二，掌握能够满足二手房销售任务与客户需求的本领
和方法，了解自己所推介房屋的优劣，能有效地接洽客户，准确判断客户的需求，并根据客户的特点
进行心理博弈般的推介，从而使客户签约。
　　说起来容易，做起来难。
作为二手房经纪人，你知道如何寻找客户吗？
你知道如何推介楼盘的优点吗？
你知道如何化解客户的异议吗？
如果你不能轻松回答以上问题，那就看《二手房就该这样卖》，它将为你答疑解惑、指点迷津。
　　《二手房就该这样卖》务实、高效，以解决实际问题为导向，从寻找客户开始到追踪客户系统讲
述了二手房销售的知识和技巧。
具体内容包括：这样找二手房客户最有效、客户最喜欢的电话接待方式、接待二手房客户的经典要领
、向客户介绍户型及楼盘必知的方法、正确应对与克服客户异议的杀手锏、与二手房客户议价与磋商
的核心技术以及追踪二手房客户的学问等7个部分。
每部分内容又包括理论和实操两部分，理论是在操作中经常运用的基本原理、方法等；实操是实际工
作中经常遇到的一些问题，它以实战情景开篇，然后以专家点评、要点提示对二手房销售中遇到的种
种问题，给予透彻、详细的分析，随后附以工作禁忌，对工作中需要避免出现的问题给以说明，加以
警戒，以备防范。
相信，只要你细细品味这其中的一招一式，你会惊喜地发现：这一切其实很简单。
　　《二手房就该这样卖》是二手房经纪人、主管、店长及经理必备的实战宝典，也是房地产中介公
司培训的极佳教材。
其语言通俗易懂，方法简单实用，能循序渐进地启发你的思维，引发你的学习兴趣，快速提升你的二
手房销售水平，使你迅速成为销售精英。
　　用心阅读本书，你就可以逐步掌握最关键、最核心的方法与技巧，再加上在实际工作中多加思考
、联想和灵活运用，笔者相信，你所推介的房子一定能够卖得出去！
　　编者
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内容概要

销售业绩的完成与销售技巧和方法是密不可分的，特别是二手房这一特殊的商品，要想取得骄人的业
绩，必须要从该是领域的专业知识和销售技巧学起。
怎样才能做好二手房销售呢?本书给出了最为可行的方案。

本书从寻找客户到追踪客户等方方面面，系统地讲述了二手房销售的专业知识、技巧和方法，包括如
何寻找二手房、如何有效地接听电话、如何有礼有节地接待客户以及如何向客户介绍户型和二手房必
知的方法等。
同时，本书提供了大量具有启发性的实战案例和专家点评，对销售二手房的实践提供了专业性的指导
．相信您阅读后一定会获益匪浅!
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前言
第一章 这样找二手房客户最有效
　寻找二手房客户的理论基础
　问题一：当你做了大量的工作，还是找不到准客户时怎么办?
　问题二：找二手房客户，到底有没有最有效的方法可以起到事半功倍的效果?
　问题三：寻找二手房客户的渠道有多种，应该注意些什么?
　问题四：寻找二手房客户时需要做好哪些准备工作?
　问题五：如何从大量的潜在客户中甄别出真正的目标客户?
　问题六：如果想与客户保持长期、稳定的联系，应该怎么做?
第二章 客户最喜欢的电话接待方式
 接听客户电话方式的理论基础
 问题一：人们在打电话时可能会有许多猜测，接听电话时怎样才能消除这些猜测?
 问题二：接听电话时，怎样才能给客户留下好印象?
 问题三：接听电话时，如何赢得客户的积极响应?
 问题四：接听电话时，你可能会心不在焉，这时应当怎样调整情绪
 问题五：接听电话时，如何利用声音的魅力吸引客户?
 问题六：接听客户的第一次来电时，应如何获取其姓名及电话?
 问题七：接听电话时，客户会问很多问题，这时应该怎么办?
 问题八：如何在电话中巧妙而快速地了解客户的关键需求?
 问题九：接听电话结束时，怎样才能争取到与客户面谈的机会?
第三章 接待二手房客户的经典要领
　接待客户时的核心理论基础
　问题一：迎接客户入门时，如何给客户留下美好的第一印象?
　问题二：迎接客户时，用什么方式才能赢得客户的信任?
　问题三：接待客户时，什么时候与客户接触才会不显得唐突?
　问题四：接待客户时，怎样才能拉近与客户的距离，让其产生宾至如归的感觉?
　问题五：当客户站在盘源架前观看时，怎样引导客户人店?
　问题六：接待客户时，怎样才能与客户一见如故，避免初次
　见面时的生硬对话和尴尬场面?
　问题七：接待客户时，寒暄几句后不知说什么了，你该怎么办?
　问题八：迎接客户入座时，用什么样的小动作可以俘获客户的心
　问题九：如何有礼有据地递上自己的名片，很自然地进行自我介绍
　问题十：接待客户时，客户说是某客户介绍来的，你该怎么办?
第四章 向客户介绍户型及楼盘必知的方法
 产品推介的核心理论基础
 问题一：带客户看楼前，应如何向客户“打预防针”?
 问题二：带客户看房时，应该怎样引领客户参观?
 问题三：用什么样的方式介绍才能很容易地被客户接受?
 问题四：推介房产时，怎样才能吸引客户并激发其强烈兴趣?
 问题五：带客户看房时，当客户对装修有异议时你该怎么办?
 问题六：如何激发客户的想象力，从而激发其购买欲望?
 问题七：如何避重就轻地介绍才能赢得客户的心?
 问题八：向客户介绍时，怎样巧妙地介绍户型或楼盘的“缺陷”
 问题九：在进行房屋介绍时，如何调动客户的兴趣点，从而激发其购买欲望?
　⋯⋯
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第五章　正确应对与克服客户导议的多面手锏
第六章　与二手房客户议价与磋商的核心技术
第七章　追踪二手房客户的学问
后记
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章节摘录

　　化解客户的拒绝　　二手房经纪人在开发客户的时候，常常会遭到客户的拒绝。
面对客户的拒绝，千万不要气馁、灰心，而是要积极地化解客户拒绝的理由，最终成功开发到客源。
　　（1）&ldquo;没时间&rdquo;拒绝。
二手房经纪人应该都会遇到过客户以&ldquo;没时间&rdquo;为由拒绝自己服务的情况。
一般来说，真正想买房的人是绝对不会&ldquo;没时间&rdquo;了解房子的，&ldquo;没时间&rdquo;只是
一个面子上的推脱理由。
　　面对客户说的&ldquo;没时间&rdquo;，二手房经纪人除了说&ldquo;对不起，打扰您了&rdquo;，还
应有更积极的回应。
例如，&ldquo;我很理解您对时间的珍惜，我也老是觉得时间不够用。
不过只需要3分钟，您就会相信，我给您推荐的房源，非常符合您的要求。
&rdquo;相信没有哪个真正想买房的客户会吝啬到连3分钟也不给你吧，这时你就要在这3分钟内尽可能
简略地说明房源的特点。
如果讲完后引起了客户的注意，那么客户的&ldquo;没时间&rdquo;估计就变成&ldquo;时间充裕&rdquo;
了，客户之前的&ldquo;没时间&rdquo;就是&ldquo;不满意房源&rdquo;的一个代称。
　　如果经你介绍后，客户还是不满意，还是急着要走，那一定是另有原因了。
这时，你可以适当地追问一下，以查找客户不满意的真正原因，再寻求具体的解决方法。
　　（2）不表态拒绝。
有很多客户在接受二手房经纪人的介绍后不做任何表态，不说要也不说不要。
对这样不直接拒绝自己的客户，二手房经纪人发挥的余地很大。
你可以引导着客户说出不表态的真实原因，是房子价格的问题，还是房源的问题还是对贷款问题的顾
虑，还是其他什么原因。
总之，二手房经纪人和客户不要都不说话，你越是不说话，客户的顾虑就会越多，一定要让客户把自
己心中所想的全部说出来。
这样，你才能找到解决客户顾虑的方法，最终成功开发到客户。
　　（3）登门拜访时遭到拒绝。
二手房经纪人在登门拜访客户的时候，经常会遭到拒绝，甚至客户不给进门谈话的机会。
面对客户的拒绝，你要首先做好自身的&ldquo;修炼&rdquo;，因为客户不会无缘无故地拒绝你。
我们至少可以肯定的一点是，二手房经纪人如果被客户所喜欢，那么客户是一定不会将你拒之门外的
。
　　怎样才能让客户喜欢自己呢？
二手房经纪人需要&ldquo;修炼&rdquo;自己的亲切感、喜悦感、幽默感、舒适感、认同感、丰富感和
信任感。
从事一个需要天天和人打交道的职业，和客户见面的时候你必须首先要让人觉得你有很强的亲切感，
让人感受到你的喜悦和幽默，自然会觉得跟你在一起是舒适的，慢慢就会对你增加认同感。
　　此时，这个认同感还只是表面的，如果二手房经纪人没有一点内涵，那么还是不会被认可的。
因此，你一定要用丰富的专业知识武装自己，这样让对方觉得在和你交流中他能学到很多东西，认为
跟你的交谈是有价值的，对方也就慢慢对你产生了信任。
面对如此优秀的二手房经纪人，客户有什么理由给你吃闭门羹呢？
除非是连买房的意思都没有，如果是这样，那你也没必要在他家门口浪费时间了。
　　&hellip;&hellip;
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