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内容概要

现在越来越多的房产销售人员的名片上标注的身份是：置业顾问。
这个称呼的转变绝不仅仅只是让人觉得冠冕堂皇，它代表一种转变的开始，也是开发商对于销售概念
认知上的转变。
这个称呼的转变会让销售人员更加敬业，对于自己的职业有一种认同，因为它带给销售人员一种心理
暗示，并潜意识里接近“置业顾问”的角色定位。
 
    这种称呼的转变也表明销售人员与客户（指房产的消费者）之间关系的转变。
销售人员通过为客户提供购房过程中的种种服务赚取销售提成是尽人皆知的常识，销售人员与客户在
利益上似乎是对立的，如果有一种渠道使客户可以达到安家置业的目的，房产销售人员将被无情地踢
到一旁。
“置业顾问”表明销售人员与客户的关系至少不是对立的，也表明销售人员不会使用强力推销的方法
和技巧通客户就范。
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