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前言

　　许多房产销售人员都有这样一种深刻的体会：房产销售行业是容易创造销售奇迹的黄金领域。
尽管房地产市场近年有所波动，但在房地产市场回归理性的大背景下，在中国的城市化进程还将持续
相当长时间的大环境下，房地产市场发展前景依旧看好。
　　随着房地产销售行业竞争的加剧和购房者的日益成熟，加之从事房产销售业务的人员越来越多，
房产销售工作的难度也越来越大。
　　房产销售员常常感到迷茫和困惑：　　为什么大多数买房者只看不买？
　　为什么我越殷勤，客户越疏远？
　　为什么我的工作做得这么到位，客户还是挑三拣四？
　　为什么户型条件与客户要求差不多，客户还总在犹豫？
　　为什么好不容易要达成的交易，在即将成交的时候客户却突然变卦？
　　为什么别人的业绩总比我高？
　　为什么做房产销售员这么难？
　　这一切只能从自身寻找答案！
房产是大宗商品，促成房产成功销售的要素往往十分复杂，导致客户内心变化的内外在条件极多。
除了房地产性价等自身因素外，你的业绩不理想可能是你的韧劲不够、态度不佳、形象不好、服务不
周、反应不快、技艺不精、工作不细⋯⋯从而使客户产生了疏离、疑虑、畏怯、反感。
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内容概要

本书针对房产销售员在售房过程中遇到的各种情境，有针对性地介绍了各种销售方法和技巧，内容全
面而实用。
书中包括房产销售员的六项修炼、全方位挖掘客户的技巧、与客户沟通的技巧、应对客户异议的技巧
、促成交易的技巧、客户跟踪的技巧和售后跟踪服务的技巧，包罗万象，事无巨细。
　　本书汇集了众多房产销售员的销售经验和技巧，可以帮助房产销售员迅速提升房产销售技能。
全书结构合理，内容通俗易懂，图文并茂，书中配有大量情境模拟和实际案例，有助于房产销售员深
入领会，快速吸收。
　　本书将助你破茧成蝶，让你在最短的时间内掌握好销售房产的技巧，创造一流的房产销售业绩，
成为房产销售高手。
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章节摘录

　　一、相信自己是最棒的　　当你很清楚自己将要成为什么样的人时，你就要全力以赴地努力成为
那样的人。
很多刚入行的房产销售员总是怀疑自己做不好房产销售，更不用说相信自己能够成为卓越的房产销售
高手了。
这种人一旦遇到一点小挫折，就开始动摇自己，试想，这种人又如何可以把售楼工作做好呢？
不自信和害怕失败是一种自我毒害心灵的方式。
当房产销售员心存消极思想，其生理状态、思考方式及心境与心情就会变糟。
因此，从现在开始，房产销售员要抛弃以往的错误观念，相信自己，并且大声对自己说：“我是最棒
的！
”　　二、世上没有售不出去的楼盘　　在生意场上有这么一句经典的俗语：“没有卖不出去的货物
，只有卖不出去的货价。
”应用到房产销售中也可以这么说：“没有卖不出去的楼盘，只有卖不出去的楼价。
”引用这句话是为了让房产销售员建立售楼信心，相信“世上没有售不出去的楼盘”。
“信心”在房产销售员出售楼盘的过程中是非常重要的，当房产销售员心里认为这个楼盘卖不出去时
，那就会真的卖不出去了。
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编辑推荐

　　销售高手完美签单系列丛书。
N个签单技巧助你决胜千里，成为销售高手不再是梦想。
　　日出而作，日落而息，心力交瘁，订单难赢⋯⋯　　为什么大多数客户只看不买？
为什么我越殷勤，客户越疏远？
为什么工的工作做得这么到位，客户还是挑三拣四？
为什么产品与客户要求差不多，客户还总在犹豫？
为什么好不容易要达到的交易，在即将成效的时候客户却突然变卦？
为什么别人的业绩总比我高？
为以做销售员这么难？
⋯⋯　　想改变现状吗？
赶紧翻开《房子这样卖才对销售高手的N个签单技巧》吧，让你在最短的时间内掌握N个销售技巧，
突围市场困局，突破自身局限，卖得又多又快又轻松！
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