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内容概要

《地产销售新手入门指南》内容精华： 精华1 地产销售新手专修手册
本书专为地产销售新手量身打造，从销售新手的销售行为礼仪、房地产专业基础知识、房地产基本销
售技巧等方面进行了分步详解，有助于销售新手快速入门和销售技巧的提升。

精华2 线经理人实战经验分享
本书借鉴易居中国的顶级代理销售经验作为理论和实战支持，总结出一套销售新手快速入门和实战经
验方法，内容实用性强，参考价值大。
 精华3
易于掌握的案头工具书
作为房地产类图书编著的领先者，我们以专业平台为基础，以资源整合为优势，通过图文解说的形式
，步骤化呈现，穿插最新实操案例，以深入浅出的方式为专业人士打造一本案头工具书。

《地产销售新手入门指南》由周忻等编著。
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书籍目录

第一章  要想推销房子，必须首选推销自己
  第一节  销售人员需要“以貌取人”
    一、为什么销售人员形象是提升销售的第一个扳机？

    二、如何塑造自己赏心悦目的仪态仪表？

    三、销售人员必须知晓哪些日常礼仪？

  第二节  使自己快速具备销售人员的基本质素
    一、房地产销售人员基本职责有哪些？

    二、销售人员如何在销售过程中建立自信？

    三、销售人员对待工作要用何种心态？

第二章  推销房子，当然要对房地产知识了如指掌
  第一节  要卖房子绝对要掌握的房地产基本概念
    一、卖房子要掌握哪些房地产开发的基础知识？

    二、房地产规划知识包括哪些方面？

    三、什么是房地产产权？
产权登记有哪几种？

    四、房地产住宅主要有哪几种类型？

  第二节  卖房子必须掌握的房地产建筑结构设计基础知识
    一、房地产建筑结构与设计形式有哪些？

    二、如何判别户型的优劣并对其进行评析？

  第三节  房屋销售要熟知房地产项目开发和销售流程
    一、房地产项目开发分为哪几个步骤？

    二、房地产销售包括哪几个基本流程？

第三章  让房地产交易的基础知识成为你的“胸中之竹”
  第一节  房地产交易涉及的项目及流程
    一、房屋销售过程中将会遇到哪些价格概念？

    二、销售人员需要了解的房地产交易流程有哪些？

    三、销售人员与客户签订合同的流程包括哪些？

    四、房屋贷款的方式以及流程有哪些？
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  第二节  房屋交易过程中所涉及的税费
    一、营业税：营业额的5％
    二、契税：税率为房屋成交价的3％～5％
    三、企业所得税：基本税率为25％
    四、土地增值税：分为四种情况计算
    五、教育费附加：营业额的3％
    六、城市维护建设税：营业税税额的1％～7％
    七、房产税：年税率为1．2％
    八、房屋产权登记费：每建筑平方米0-3元
    九、手续费：成交价或最低保护价的1％
第四章  善于运用销售技巧，才能将房子成功推销给客户
  第一节  销售成功的前提是了解客户的各项需求
    一、如何深入挖掘客户需求
    二、界定客户后需要进一步了解顾客哪些需求？

    三、了解客户的需求对销售人员有哪些好处？

    四、如何巧妙地询问客户的购买需求？

  第二节  销售人员需要掌握的现场销售“成功四步”
    第一步如何迎接来到销售现场的客户？

    第二步如何与客户进行购买洽谈？

    第三步如何带领客户看销售现场及样板房？

    第四步如何促进客户的签约落定？

  第三节  销售人员初期需要掌握的楼盘销售6大基本技巧
    技巧1  如何整理楼盘优点？

    技巧2  怎样在短时间内接近各类性格的客户？

    技巧3  在与客户洽谈时如何排除他人干扰？

    技巧4  要掌握哪些跟进客户的技巧？

    技巧5  如何通过电话销售实现“一线万金”？

    技巧6  销售过程中怎样处理客户的异议？
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章节摘录

版权页：   插图：   销售趣事 影响老太太心情的天气 一位老太太有两个女儿，大女儿嫁给了雨伞店老
板，二女儿嫁给了洗衣店老板。
天晴时，老太太为大女儿担忧，因为天晴时伞卖不出去；天阴时，老太太又为二女儿发愁，因为天阴
了洗的衣服凉不干。
结果，老太太每天都在忧愁中过日子。
后来，有人告诉老太太应当换个角度看：天晴时二女儿生意红火，天阴时大女儿生意兴隆。
于是老太太听从了建议，换了个角度去看问题，果然发现每天的生活都很美好。
 2.主动心态：主动可以占据优势地位 主动是什么？
主动就是“没有人告诉你而你正做着恰当的事情”。
在这个竞争激烈的时代，被动就会挨打，主动就可以占据优势地位。
我们的事业、我们的人生不是上天安排的，是我们主动争取的。
在房地产企业里，有很多事情也许没有人安排你去做，如果你主动行动起来，那么你不但锻炼了自己
，同时也为争取更高的职位积蓄了力量。
当什么事情都需要别人告诉你时，你就已经落后了。
 主动是为了增加锻炼自己的机会，增加实现自己价值的机会。
社会和企业只能给你提供道具，而舞台还需要自己搭建，演出还需要自己排练，能演出什么样的精彩
节目，有什么样的收视率，决定权在你自己手中。
在生活和工作中，如果总是被动消极地等待行动，肯定不能抓住机遇取得先机。
 机会总是青睐那些有准备的人，积极主动的人往往会比别人发现更多的机会，因而成功的几率就要比
别人高。
平庸的人只会静静地等待机遇降临，而智慧的人则会主动寻找机遇和创造机遇。
凡事预则立，不预则废。
杰出的销售代表在开展一项销售任务前，一定会充分准备，如了解客户的背景、知识层次、个人喜好
等，以真正掌握客户的需求，为客户提供合适的解决方案。
同时，杰出的销售代表都比常人更加勤奋，付出更多的辛苦和劳动。
一分耕耘一分收获，辛勤的汗水必定能换回丰硕的果实。
 销售案例借鉴     两份不同的市场调研报告 张三与李四是大学同学，毕业后进入同一家企业做营销工
作。
三个月过去了，张三得到了提升，而李四却原地踏步。
李四认为自己的工作能力不比张三差，于是他找到总经理要求得到解释。
 总经理听完李四的诉说后，对李四说： “我们现在要做一个产品的上市计划，你和张三分别去市场
上看看，卖水暖器材的商店有多少家？
”三天后，李四提供的调研报告只有小小的一页，上面只列出市场上卖水暖器材的商店名称，而张三
提供的调研报告则详细列明了这些商店的规模、实力、经营类型、价格策略以及同类竞争商品情况等
资料。
总经理把两份报告递给李四看： “这就是你所要的答案。
”李四无语。
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编辑推荐

《地产销售新手入门指南》以专业平台为基础，以资源整合为优势，通过图文解说的形式，步骤化呈
现，穿插最新实操案例，以深入浅出的方式为专业人士打造一本案头工具书。
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