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内容概要

　　《二手房销售超级训练手册——实景问答84例》精心挑选了二手房销售过程中常见的代表性问题
，采取情景模拟的形式，通过“错误应对+问题诊断”、“知识链接”、“应对话术示范”三大模块
，全方位地展示了房地产经纪人应当了解的销售策略与销售技巧。
通过阅读本书，读者可以轻松应对客户的各种异议，快速提升自己的销售业绩。

　　《二手房销售超级训练手册——实景问答84例》适合房地产经纪人(二手房中介人员)、相关培训
机构以及有志于从事房地产经纪工作的人士阅读使用。
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章节摘录

版权页：1.及时接听过快或过慢接听电话都是不合适的。
接听电话过快，会让客户觉得你太闲了或太在意生意了，或者客户可能都还没准备好该向你咨询些什
么问题；接听电话过慢，会让客户觉得你不尊重他，或者说缺乏诚心，甚至因为等待得太久而不耐烦
，从而失去与你合作的兴趣。
由于业务繁忙，很多房地产经纪人都有两部电话（包括固定电话和手机）。
如果由于某些原因导致未能及时接听电话，就要对客户表示歉意，并请求对方谅解。
2.问好并自报家门有些房地产经纪人往往拿起电话张口就问：“喂，找谁？
干嘛？
”这是很不礼貌的，客户很有可能会就此挂断电话。
即使没有挂断电话，他也会因为你的不良态度而对你产生不好的印象。
正确的做法应该是主动问好并自报家门：“您好，××房产，请问有什么可以帮您的？
”自报家门一是礼貌，二来可以增加客户的亲切感，还能向客户表达“自己就代表公司”的强烈意识
。
这也是体现一个经纪人是否专业、一家企业是否规范的细节所在。
3.文明礼貌，注重形象与客户面对面接触时，很多房地产经纪人都懂得注重自己的形象，以留给客户
一个好的印象。
但对于电话接待，一些房地产经纪人就不太重视，认为电话只能听到声音，所以没必要太注重形象。
事实上，虽然客户看不到你的人，但却可以通过你的语音、语调等判断出你是否在认真聆听他的咨询
，是否在热情地为他服务。
（1）使用文明用语如果你也有不文明的言行举止，那么，当你走上房地产经纪人的岗位时，你就要
改掉这些不良的习惯。
因为，你的客户是“挑剔”的，毕竟，每个花了钱的人都希望能得到最好的服务，难道你自己不是如
此吗？

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<二手房销售超级训练手册>>

编辑推荐

《二手房销售超级训练手册:实景问答84例》编辑推荐：三大模块，错误应对+问题诊断，知识链接应
对话术示范，全方位展示了房地产经纪人的销售策略与销售技巧，◆错误应对+问题诊断：列举二手
房交易过程中的常见问题，分析不合理的应对方法。
◆知识链接：利用通俗易懂、生动活泼的语言，一步步地启发读者的思维。
◆应对话术示范：帮助读者掌握解决问题的方法和思路，从而取得骄人的业绩。
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