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前言

　　记得被誉为现代管理学之父的彼得?杜拉克说过：“市场营销的目的，就是让推销成为一种多余。
市场营销就是非常好地去了解和理解客户的需求，从而使得您所提供的产品和服务能够很好地满足客
户的需求，并且让产品和服务自己去销售。
”　　看了以上这段话，大家可能会想：在房地产的市场营销中，广告、促销、推销不是很常用而且
很重要的吗？
房地产销售人员不是非常重要的吗？
难道只是建好了房子然后就等着客户自己来下定签约吗？
　　事实上，大家和彼得?杜拉克的想法并没有什么冲突，只要把广告、促销、推销看做一种服务，并
把房地产销售人员也看成一种产品和服务就可以了。
　　这样做似乎很牵强。
其实这样做恰恰是非常适合当今中国竞争激烈的房地产市场，讲究全员营销、整合营销，也非常符合
经济学中的木桶原理，即木桶能盛水的量是由木桶最短的一块木板决定的，更是由木桶的所有木板是
否能紧密结合决定的。
　　房地产营销可以简单地分为营造和销售，而销售中除了广告、包装、价格外，售楼部中的售楼员
直接面对客户，其重要性实在不必多言。
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内容概要

本书是面向广大房地产销售人员的集实用性、全面性为一体的指导性读本。
本书分为三部分：第一部分为售楼冠军是怎样炼成的。
具体讲述的内容有售楼员的基本要求、从业心态与必备素质、接洽客户与客户分析要诀、礼仪行为规
范、常见问题及解决方法；第二部分为售楼冠军必备专业知识。
具体讲述的内容有房地产相关知识，包括房地产开发、销售、交易等方面的相关知识；第三部分为售
楼冠军实战业务流程与要领。
具体讲述的内容有接听电话要领、迎接客户与初步接洽要领、楼盘介绍与带看样板房要领、客户类型
分析要领、客户跟踪要领、购买洽谈与促使成交要领、成交收定要领、变更手续与售后服务要领、踩
盘市调要领等。
　　本书读者为开发商的销售人员、房地产销售代理公司的销售人员以及地产中介经纪人员，也可供
开发商和销售代理公司作为培训资料。
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章节摘录

　　房地产销售是所有销售领域中最特别的、最具有挑战性的工作之一。
让我们站在前来咨询的客户角度做一次换位思考的游戏。
　　比如说，我想买一套房子。
我希望这个房子够大、有充足的阳光，清晨起床的时候，明媚的阳光随着窗帘的拉动而铺满我的房间
。
我希望有个宽敞明亮的客厅，这样我就可以很体面地招待我的朋友了。
我还希望⋯⋯　　这就是我梦想的，只是我梦想中的一部分。
我能实现吗？
能。
只要我有足够的钱。
可是，我有足够的钱吗？
没有，所以我不能全部实现。
怎么办？
我需要得到朋友以及专业人士的帮助。
我这就去那家楼盘的售楼处咨询一下。
　　就这样，我来到了你（售楼员）的面前。
当你迎我而来的时候，我心里其实很紧张。
我怕这样是不是耽误了你的时间，毕竟，我还没有拿定主意买房子，也不知道买什么样的房子才好，
并且，我要用来买房子的首期款怎么落实还没想好。
我就这样来了。
我太想有一幢理想的房子，在那里创造我美丽的家园和生活。
我担心自己问出一些幼稚的问题，显得太外行。
但既然来了就继续下去。
主要是面前的这个女孩很友善，似乎比较容易相处。
　　虽然你的笑容感染了我，让我多少有些放松，但以往的经验告诉我，很多售楼员，还有汽车导购
员，他们笑的时候，想到的是客户口袋里的钱，并不是真心地关心客户的生活和梦想。
所以，我要提防她可能给我布下的陷阱。
　　就这样，因为防备的情绪，我把脸绷得紧紧的，面无表情。
　　因为紧张，能视范围变得很狭小，但我看到楼盘的模型了。
我径直走向模型，不希望你问我这样一个问题：“先生，你准备买房子吗？
”是的，我确实准备买房子，可是，我心里没底，所以，我不知道该怎么回答才恰当，所以最好不要
问我这个问题。
　　真的很感谢你的体贴，你没有问我这样的问题。
这让我感觉你有些与众不同。
　　虽然站在模型面前了，可新的茫然又来了：我不知道怎样通过模型了解这个楼盘，连朝向都搞不
懂。
上次到另一个售楼处的时候，同样站在模型面前，售楼员问我喜欢什么户型的房子，虽然她说她那里
什么户型的房子都有。
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