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前言

　　房地产销售工作中，有什么投资可以保证让您在短短一个月内就实现三倍、五倍甚至十倍的获利
呢？
我们或许投资汽车、珠宝，让工作获得便利和愉悦；我们或许投资房产，希望升值套现；我们或许投
资“位置”及“装修”，以求通过“终端为王”、“地段第一”来打动顾客等等。
但投资之后，你是否可以肯定地回答您的投资符合以上的期望呢？
　　恰恰相反，很多时候，这些方面的高投入带来的却是高负担。
原本看似合情合理的投资，却很容易被竞争对手模仿而失效。
销售服务是产生差异的主要手段，而销售策略与形式同样是很容易被模仿的；只有销售服务中人的因
素——代表公司形象和服务意识的物业顾问所表现出来的思想、行动和意识才是竞争对手难以复制的
！
　　因此，物业顾问才是提升门店业绩最重要的因素，他们是为地产企业实现“从商品到货币最惊险
的一跳”的一线战士，是真正接触市场终端脉搏的、每天接触顾客的人，他们的态度与能力直接决定
着地产企业的销售成败。
对物业顾问素质和能力提升的投资才是真正经受得起“百倍、千倍回报”测试的投资。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<房地产热销有绝招>>

内容概要

本书作为房地产企业内训的完整教材，是房地产销售中每天都会遇到，却又难以应对的问题系统解决
方案，完全量身定做，极具操作性，是房地产物业顾问、店长及主管、经理必备的实战宝典，更是馈
赠员工的最佳礼物。
    全书每节分为六大部分，其中“销售情景”让人明白是什么；“常见应对”诊断分析为什么；“引
导策略”教人应该怎么办；“术范例”授人以鱼；“方法技巧”授人以渔；“举一反三”教人在不同
的情况下如何灵活运用。
读者每天只需花上几分钟，学会三五句销售妙语，每天多卖三五套房产，3天内成为销售高手，妙语
连珠、业绩飙升！
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作者简介

邓小华  奥锐管理顾问有限公司总经理，北京师范大学珠海分校不动产研究所副所长，中大职业技术
培训学院特邀高级讲师，多家国内知名教育机构特聘资深顾问。

    邓先生作为资深门店管理顾问、销售训练专家、实战派地产专业人士，拥有地产从业经验10余年，
著有地产畅销书《售罄》、《门店利器》，研究创立了“优势售楼法”。
其常年辅导、顾问式服务过地产企业十余家。
其精准的企业诊断技术，让这些企业迅速在市场中反败为胜。
邓先生讲授的课程有：房地产销售技巧、房地产销售团队管理、房地产中介运营管理、团队建设等。
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肯签看楼纸怎么办　销售情景26：看楼中业主向顾客递纸条怎么办　销售情景27：不可不知带客看楼
的23个细节　销售情景28：看楼中如何成为人际沟通高手　销售情景29：顾客喜欢某套房子后，突然
带来风水先生　销售情景30：看楼中，您是否这样撵走过顾客　销售情景31：看楼中，“同步”的妙
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有效电话跟进客户　销售情景42：什么时间电话跟进顾客会恰当一些　销售情景43：顾客主动打电话
给您时的应对策略　销售情景44：如何在电话中顺利让顾客留下姓名及电话　销售情景45：让业主不
好意思压佣金的“辛苦度”策略　销售情景46：顾客私下成交，如何通过电话收集证据5  顾客拒绝应
对实战情景训练　销售情景47：遇到经常看楼无成交，业主不想前往开门，如何预约　销售情景48：
置业者：“我要回去同太太商量商量！
”　销售情景49：顾客说：“这个房子贵了点”　销售情景50：顾客以您公司太小为由要求中介费收
低一些　销售情景51：顾客虽然表现出喜欢这套房子，却想再比较比较　销售情景52：顾客问：“现
在楼价在跌，买楼合适吗？
”　销售情景53：顾客急切地问：“对面那间中介到底怎么样？
”　销售情景54：顾客说：“不用交诚意金啦，谈到×万我就直接过来签约”　销售情景55：如何从
潜意识解除顾客买楼抗拒心理　销售情景56：顾客带很多人看楼，且众人意见不统一6  价格异议处理
实战情景训练　销售情景57：业主：“没有50万，就不要带来看楼”　销售情景58：业主：“我现在
不缺钱花，没有60万，就不要同我谈”　销售情景59：您开价50万，顾客却还价35万，如何谈价　销
售情景60：顾客：“怎么我朋友上个月在这里买的价格比您报价便宜20％”　销售情景61：一开始就
报底价，能否低开高走　销售情景62：二手楼谈价有哪些方式　销售情景63：二手楼谈价中的让价原
则　销售情景64：如何降低业主开价　销售情景65：如何拉高顾客出价　销售情景66：房屋买卖谈价
中的数字运用7  签约成交实战情景训练　销售情景67：试探式成交法　销售情景68：善意诱导式成交
　销售情景69：沉默式成交法　销售情景70：如何提出让顾客无法拒绝的成交请求　销售情景71：顾
客购买力达不到业主底价，如何成交？
　销售情景72：当顾客应承条件能够成交，却在拖延，如何处理？
　销售情景73：如何利用好心理暗示的力量帮助成交？
　销售情景74：体验式卖楼的功效　销售情景75：如何识别购房成交信号　销售情景76：售楼中，“
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限期”逼定注意事项　销售情景77：售楼谈判中，得了便宜别卖乖　销售情景78：一分钱一分货的成
交法　销售情景79：顾客要求佣金打折，怎么办　销售情景80：顾客说“二手楼猫腻多，还是买一手
楼放心一点”8  售后服务实战情景训练　销售情景81：顾客最后在别的地方买楼了　销售情景82：买
楼签约后的应注意的细节　销售情景83：顾客担心“一房二卖”　销售情景84：成交后的跟进策略　
销售情景85：业主抱怨物业顾问老打“骚扰”电话　销售情景86：顾客投诉没能准时收到楼　销售情
景87：如何有效使用服务工具　销售情景88：物业顾问如何养成良好的服务习惯后记
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章节摘录

　　话术范例一物业顾问：“杨先生，来！
您上楼前帮我在这上面签个字。
”（物业顾问提出签看楼纸的要求）　　顾客：“这是什么？
”（顾客看了看这份看楼纸，忽然发问）　　物业顾问：“这是份看楼纸，也就是说明我带您去看了
这套房子的一个证明。
”　　顾客：“哦！
那这上面写的什么“私下成交”需交5％的佣金，是什么意思”（顾客对看楼纸上的条款特别敏感）
　　物业顾问：“哦！
这是讲万一有人跳开我们中介，私下同业主成交，我们是要追究当事人责任的，也就是买卖双方本来
应付的佣金都要当事人支付了。
”（物业顾问解释看楼纸上的相关条款）　　顾客：“那我到时不买楼，你们不会也要收我佣金吧？
”（顾客有疑问）　　物业顾问：“当然不会啦！
其实像先生您，一眼看上去就是非常讲诚信的人，您也不可能跳开我们，私下同业主成交，所以我们
也不可能追您赔付佣金。
您说是吧？
”（物业顾问鼓励顾客签看楼纸）　　顾客：“那是。
”　　物业顾问：“所以说，您签了字，也不可能有任何违约责任的，对吧？
”（继续鼓励顾客签看楼纸）　　顾客：“嗯，那我不签，其实也不会有任何问题啊。
”（顾客突然决定不签）　　物业顾问：“您就算是帮我个忙，签一下吧。
”　　顾客：“不用签啦！
难道你信不过我吗？
我像那种不讲诚信的人吗？
”　　物业顾问：“当然不是啦，像您这么诚信的人，怎么可能不讲诚信呢！
”　　顾客：“所以说，我就不用签了啦！
”　　物业顾问：“先生，您有所不知。
看楼前要客户签看楼纸，是我们公司规定的。
要是我们带客人看楼没有签看楼纸，公司会说我做事不规范，没有服务好顾客，才会致使客户不肯签
看楼纸的。
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编辑推荐

　　销售实战情景训练3天成长为房地产销售高手。
妙语连珠，下没有难卖的房地产。
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