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内容概要

　　近年来，房地产业一直是我国经济发展的热点，对我国经济保持快速增长起了重要支撑作用。
随着中国房地产市场由卖方市场转向买方市场，今天的房地产销售人员不再是简单的“营业员”、“
算价员”，而应是能为客户提供购房、投资、置业专业顾问服务的“物业顾问”，应该是能为发展商
反馈市场信息、提供营销决策参考性意见的前线营销人士，是发展商经营理念和经营思想的自觉传播
者。
本书着重讲述了有关房地产销售中销售人员应掌握的基础知识，而且还对销售的工作流程、销售技巧
等进行了阐释与探讨。
　　售楼人员是现场劝服务户、促成最终购买的主力
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书籍目录
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业基础知识一、房地产及其发展二、房地产业的基础知识第二章　与房地产销售相关知识第一节　营
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章节摘录

　　第一节　房地产销售谈判技巧　　所谓销售谈判，就是指销售人员为了将其所在公司的产品或服
务销售给潜在客户而在一定时空条件下所进行的沟通、协商，直至达成交易的行为与过程。
　　房地产销售谈判的基本特征，概括起来说，有两点：一是经济利益是房地产销售谈判的最高目的
，也是房地产销售谈判成功与否的最高标准。
二是房地产销售谈判的标的价格始终是谈判的焦点所在，因为标的价格最终影响到谈判双方的利益分
配。
　　一、房地产销售谈判的原则　　房地产销售谈判的总原则是促成合作，实现共赢。
作为房地产销售人员，一定要树立这样的
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编辑推荐

　　近年来，房地产业一直是我国经济发展的热点，对我国经济保持快速增长起了重要支撑作用。
随着中国房地产市场由卖方市场转向买方市场，今天的房地产销售人员不再是简单的“营业员”、“
算价员”，而应是能为客户提供购房、投资、置业专业顾问服务的“物业顾问”，应该是能为发展商
反馈市场信息、提供营销决策参考性意见的前线营销人士，是发展商经营理念和经营思想的自觉传播
者。
本书着重讲述了有关房地产销售中销售人员应掌握的基础知识，而且还对销售的工作流程、销售技巧
等进行了阐释与探讨。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<售楼高手>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


