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内容概要

　　做好准备，引导客户看楼技巧；开场接待，打响销售第一枪；售楼跟进，升级客户购买欲望；产
品介绍，不卖房子卖理念；心理博弈，客户异议处理技巧；完美签单，临门一脚签约成交。
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作者简介

　　华英雄，华英雄是谁？
华英雄，资深沟通训练专家；中国名师学院研发主任；浙大继续教育学院客座教授；上海交通大学成
人教育学院客座教授；华东师范大学免费师范生和研究生兼职导师；2010年上海世博会沟通礼仪教练
；2009年被评为全球华人十大礼仪培训师；2008北京奥运会礼仪训练师；2006中国培训师竞争力排行
榜被评为中国十大最具潜力培训师；阿里巴巴特邀视频直播讲师；中华讲师网品牌讲师⋯⋯
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书籍目录

第一章 做好准备，引导客户看楼技巧
　第1招 掌握售楼必备的房地产专业知识
　第2招 熟悉所售楼盘的优点和特点
　第3招 掌握客户的购房需求
　第4招 挖掘客户的购房预算
　第5招 如何应对不同类型的客户
第二章 开场接待，打响销售第一枪
　第6招 怎样留给客户良好的第一印象
　第7招 给顾客适度的空间
　第8招 如何拉近与客户的关系
　第9招 掌握与客户寒暄的技巧
　第10招 如何接听客户热线电话
　第11招 客户再度光临的接待技巧
　第12招 老客户介绍的新客户到访要怎么应对
　第13招 学会销售中发问的技巧　
第三章 售楼跟进，升级客户购买欲望
　第14招 客户看了很多房子都不满意
　第15招 客户说暂时不需要，不着急
　第16招 客户多次到访，对产品已经很熟悉
　第17招 怎样激发低调客户的购买兴趣
　第18招 赞美客户有眼光
　第19招 客户与亲朋一起看房且意见不统一
　第20招 给客户真诚的购买建议
　第2l招 针对有缺陷房源，引导客户看样板间
　第22招 掌握合适的时机跟进
　第23招 如何把握客户的心理变化　
第四章 产品介绍，不卖房子卖理念
　第24招 客户说房子一般般，不是很喜欢
　第25招 客户问小区升值空间怎样
　第26招 客户说“我住顶层，夏天会不会漏雨”
　第27招 客户拿竞争对手的优势楼盘来比较
　第28招 客户说离市中心太远
　第29招 客户说“户型不好”
　第30招 客户说“离学校太远，影响孩子上学”
　第31招 如何向客户介绍期房
　第32招 如何向客户介绍现房　
第五章 心理博弈，客户异议处理技巧
　第33招 客户说朋友也在此买房，总价低6万
　第34招 客户说“我是你的××介绍来的，你要给我折扣”
　第35招 客户说小区的交通比较落后
　第36招 客户说“别的都好，就是客厅太小，是暗厅”
　第37招 客户说小区周边的配置不完善
　第38招 客户说“卫生间没有窗户，空气不流通”
　第39招 朋友说这房子隔音效果不好
　第40招 客户嫌交房期太长　
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第六章 完美签单，临门一脚签约成交
　第41招 客户存签约时看到某条款感到犹豫
　第42招 客户说“小区现实情况和广告宣传如果不一致怎么办”
　第43招 客户一直在犹豫，不想马上付款
　第44招 客户说价格太贵了，你便宜1万我就买
　第45招 客户想来想去，不知道哪栋房子好
　第46招 客户想等房子降价后再买
　第47招 客户嫌房子风水不好
　第48招 促进签约的有效方法
　第49招 新售房价格下降，客户要求退订
　第50招 签约流程与注意事项
后记
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章节摘录

版权页：提示一：可以强调楼盘的物有所值，但是不要给客户介绍更多的楼盘这样的客户通常是对楼
盘持肯定态度的，让他们委决不下的并不是楼盘本身的大问题，要想让他们下单，售楼人员就要强调
楼盘的物有所值，让客户没有后顾之忧。
如果给客户介绍更多的楼盘工期选择，他们就难免会因为分心而节外生枝，出现不必要的麻烦。
提示二：不要使用“房子很紧俏有人等着要看”的把戏“房子很紧俏有人等着要看”的方法在这样的
客户面前几乎不会奏效，反而会让客户轻易识破，与其冒着失去客户信任的风险，倒不如真诚地为客
户出谋划策。
1.与客户旧有的生活环境对比，激化客户心中的矛盾客户之所以看房，就是因为对现状不满，这也是
客户买房的动机。
售楼人员可以巧妙地引导客户对自己旧有的生活环境和将会拥有的生活环境进行比较，以凸显、激化
客户心中的矛盾，最终让客户产生强烈的购买欲望。
如售楼实景的售楼人员就是接过客户的话头将客户现有的居住情况中的问题合理地表达出来，自然地
让客户看到其危害，在对方的“伤口”上撒了一些盐，然后将其注意力引到购房付款细节上，进而收
缩话题，顺理成章地引导客户设想购买新房后的情景，与老房子形成强烈反差，给客户一种拥有新房
子的欲望。
这样，成交就是水到渠成的事情。
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后记

阅读本书不是为了无聊时的消遣，而是为了行之有效地提高自己的语言表达能力，最大限度地提升自
己的销售业绩。
    俗话说：“一手漂亮字，一口漂亮话。
”在现代社会，口才的好坏决定一个人的事业成功与否、能力大小。
作为一名销售员，说得一口漂亮话、学得一手漂亮的销售技能更是为人之本、立身之命。
同样是销售，同样的目的，不同的语言表达所实现的目标截然不同。
不当的推销语言只是将听众更远地推开，而恰到好处的销售可以把不可能变成可能，再把可能变成切
实的订单。
在这个过程中，良好的销售口才就是扭转乾坤获得回报的必经途径。
从预约客户到接待客户，从赢得客户的信任到最终成交，这是每一名销售人员必须功克的堡垒。
    感谢中国经济出版社戴玉龙编辑，在本书的策划、审订、编写及出版过程中，他做了大量工作，付
出了辛勤的劳动。
    我还要感谢李丽、段洁，文字录人由她们代劳完成，本书所使用的资料，系统均由郑伟、刘伟收集
、整理完成。
胡萍、何菲菲、贺庆平在讨论稿上花费了数小时，在书中增添了他们的宝贵经验，许晓莉小姐、许桂
英女士和贺时茂先生仔细地审读了最后的手稿。
    此外，我还要对以下各位人士表示感谢：王娇、张继兵、姚晶、李利红、孙夫才、胡维、鲍金、万
佳、刘荣、陈谦，在写书期间给予我的支持并提出宝贵的意见，在此以表谢意。
    本书是笔者从业十几年的经验和心得，若本书能对读者有任何点滴启发，或对读者的销售业绩的提
升有任何抛砖引玉的微薄作用，那是笔者写作此书的最大理想和根本目的。
若书中某一段落或某一句话能让你产生共鸣，作者亦深感欣慰。
最后，祝读者朋友们业绩倍增，“钱途无量”！
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媒体关注与评论

终于看到华英雄的著作，可谓十年磨一剑，华英雄对任何事总是有一些独到的见解。
相信每个读者都会从书中受益！
　　——李力刚（中国猎课网董事长、中国著名营销大师）英雄的书就有英雄的气概！
　　——李任飞（中国培训总联盟副主席，管仲纪念馆名誉馆长，2011杰出国学导师）作为中华讲师
网的品牌讲师，作为中国名师学院的研发主任，这本书是华老师培训课堂体会的结晶。
　　——唐平（中华名师学院执行院长，中华讲师网CEO）华英雄的课程如此受欢迎，我相信他的书
也会让更多的人受益。
　　——张伟（上海新长宁集团长宁现代教育培训中心执行校长）
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编辑推荐

《房产销售快速成交50招》编辑推荐：典型的案例、超强的实用性。
沟通训练专家倾情讲授使数万人受益的实用销售技巧，让你成为世界上最伟大的销售高手！
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