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前言

靓丽的套装、不菲的收入、优雅的工作环境、良好的人际圈子⋯⋯在房地产市场持续火爆的背后，售
楼也随之成为一份令人羡慕的职业。
售楼人员，不是白领却胜似白领。
心动了？
别急，没有金刚钻，又如何去揽瓷器活儿呢！
要想加人这一黄金职业，你就必须练就一身过硬的“功夫”。
成为一名售楼人员不难，但要成为一名优秀的售楼人员却不是一件容易的事。
即使是已经踏上售楼这条职业道路，很多人也经常面临着诸多困惑：为什么客户都跑到同事那儿去了
？
为什么大多数客户都是只看不买？
为什么我的真诚与勤勉却换不来客户的认可？
为什么客户明明看上了这套房子，却始终不愿意做出实际购买行动？
为什么别人的老客户那么好，而我的老客户却总是舍不得为我介绍新客户？
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内容概要

本书以美国著名推销大师汤姆·霍普金斯的销售思维为向导，通过大量逼真情境、典型案例，结合售
楼流程，具体阐述了每一售楼环节、步骤的实战技巧与法则。
全书内容全面，案例丰富，语言深入浅出，体例生动活泼。
书中的每一个销售场景均以客户购房需求为线索，以售楼人员的沟通技巧为核心，可循序渐进地启发
读者的思维，帮助读者取得骄人的销售业绩。
　　本书可作为售楼人员的自学用书和相关企业的培训用书。
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章节摘录

一项新职业，你希望他们与你分享你的喜悦。
同时，你还可以利用他们来检验你的讲解与示范技巧。
如果你确信你所销售的房子正是他们所需要的，那么请大胆地向他们推荐吧，他们会积极地给予你回
应，并成为你最好的客户的，因为他们喜欢你、相信你，希望你成功，为此，他们总是很愿意帮你。
而且，你和他们的这种“商业往来”可以说是基本上没有时间限制的，即使在非工作时间也可以进行
。
此外，你要知道，向朋友或亲戚销售，即使不能成功，多半也不会让你有强烈的失败感，而这种失败
感正是新手最恐惧的。
即使你的亲戚或朋友不会成为你的客户，你也要时常与他们联系。
寻找潜在客户的最重要的一条规律就是，不要假设某人不能帮助你建立商业关系。
他们自己也许不是潜在客户，但是他们也许认识可能或即将成为你的客户的人。
千万不要害怕要求别人推荐，只要你能够虚心求助，对方一般都会愿意帮助你的。
3.连锁介绍法连锁介绍法是指通过他人的介绍来寻找有可能购买该产品的其他客户的一种方法。
这种方法的关键是妥善运用人际关系，从熟悉的人中不断开发新客户。
熟悉的人既包括你的亲朋好友，也包括你的老客户。
每个人都有一定的人际关系，销售工作就是建立良好的人际关系，并将人际关系充分利用起来。
很多销售主管在指导新进销售人员工作时，首先会要求销售人员列出他认识的所有的人的名单，比如
亲戚、同事、同学、同乡等，然后再要求他们从中选出不同等级的客户，一个一个地拜访。
连锁介绍法的优点在于可以减少销售过程中的盲目性，而且由于是熟人介绍，所以易取得客户信任，
成功率也较高。
进行连锁介绍的方法有很多，比如，你可以请现有的客户代为转送楼书、海报等宣传资料及名片等，
从而促使现有客户的朋友转为准意向客户，并与你建立一定的联系；你还可以尽可能地成为客户的朋
友，融入他们的生活圈，进而赢得更多的客户。
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编辑推荐

《像汤姆·霍普金斯一样卖房子》：赚更多钱的技巧就是去接触更多的人，不断丰富自己的人脉资源
。
最重要的不是卖房子，而是提升客户的“购置情感”。
90％的自我训练、仪态和自我意象，加上10％的工作技巧，等于成功。
成功者绝不放弃，放弃者绝不会成功。
汤姆·霍普金斯为什么能成为世界售楼冠军？
这是因为：他明白销售技能来自后天学习。
他曾在最潦倒时期用最后的积蓄参加培训；他洞晓赚更多钱的技巧就是去接触更多的人，推销的实质
是销售人脉关系；他善于倾听，在找到客户真正的需求之前，绝不妄加说服；他一遇到异议，就嗅到
了成功的味道，只有在得不到任何异议时，他才感到担院；他只卖客户想要的房子，而不卖自己想卖
的房子。
售楼人员自学用书，售楼现场培训宝典，情景设计+典型案例边学边用，帮助售楼人员快速提升销售
业绩。
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