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作者简介

邓小华，实战派地产经营管理教练、业绩提升专家；优势售楼法创始人；奥锐管理顾问总经理；广东
省房地产行业协会特邀高级讲师；广州/佛山/惠州/南海/韶关等地房地产经纪人考证班特邀高级讲师；
国内多家知名地产中介机构管理顾问。
著作有《售罄》、《门店利器》、《售楼王》。
帮助数十万地产经纪人、门店店长、区域总监成长培训、辅导过的学员及企业遍布中国百强经纪机构
。
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篇15 房屋介绍中如何开发“点石成金”的推销话术16 颇具“道德”争议的顾客心理击破术17 让顾客不
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房屋销售中，如何每次都让顾客喜出望外49 房屋销售，如何有效逆转“参谋”的观点50 让顾客渴望买
楼的FAB法则51 你不可忽视的“卖居住”与“卖生活”差异52 倍增业绩的“嘴甜”成交法53 如何让顾
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码”销售62 同一天里，你进餐厅的次数最多是几次63 连续3年平均每天卖一套房子的秘诀是什么64 如
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章节摘录

第1章 让业主不好意思说“不”的    销售线索锁定法    情景1：    经纪人：先生，请坐！
请问有什么可以帮到您？
    业主：我在对面××花园A1栋603的房子想出售，精装修，楼龄5年，7成新，无货款，60平方米，两
室一厅。
    经纪人：先生，请问您的心理价位是多少？
(先了解顾客期望值再出价)    业主：50万元。
(市场价55万元，顾客自己知道卖得便宜，由于急需钱，所以降低售价。
但顾客脾气不太好，易发怒)    经纪人：太贵了！
(一般经纪人的口头禅就是说“太贵了”)    业主自己知道卖得便宜了，听到经纪人说太贵了，一气之
下，走人了。
    情景2：    经纪人：先生，请问您电话号码是多少？
(顾客说完自己的房屋情况后，经纪人想登记顾客联络方式)    业主：不用了，我回家想一下，想好了
，明天打电话给你。
(顾客一边用经纪人的名片敲敲桌子，一边说不想给经纪人电话)    情景3：    置业顾问：先生，麻烦您
在这儿登记一下联系方式。
(置业顾问带顾客看完样板房后，引导顾客回到销售中心，经过一番推介后，顾客要走，这时置业顾问
安排顾客在前台做一下来访记录)    业主：不用了，下次来看楼，我打电话给你。
(顾客一边同置业顾问说话，一边走出了销售中心)    上述发生在二手房销售及新房销售中的情景，你
是否也非常熟悉呢？
我们向顾客／业主索要联系方式时，经常被对方拒绝，对方不配合，不愿意给我们电话，这主要是什
么原因呢？
以情景l为例，当顾客说到“50万元”时，难道我们不应该说“太贵了”吗？
50万相对市场价的确不贵，甚至是便宜，但是我们能说“价格合理，不太贵”吗？
相信你也非常清楚，这绝对不会是一个合格的经纪人该讲的话。
在业主前来委托售楼时，不论他报出的价格是高还是低，我们一定要轻微压价，为日后有顾客真的要
买这套房子而打压业主价格埋下伏笔。
但是，如果说“太贵了”，对方可能会立即离开，让我们失去一次机会。
那么，说“太贵了”不行，说“价格合适”也不行，到底应该如何应对？
我们先来看下面这组对话。
    经纪人：先生，请问贵姓？
    业主：我姓张。
    经纪人：张先生，请坐，先喝杯水。
(经纪人一边拉开椅子，一边跑步去倒水)    业主喝了一口水。
    经纪人：张先生，您好，我叫××，这是我的名片，请问可不可以跟您交换一下名片？
    业主：不好意思，我没带名片。
(顾客一边接着名片，一边说)    经纪人：不要紧，留个电话也行。
(一边说，一边翻开自己的客户记录本)    业主：我的手机号码是138××××××××。
    经纪人：张先生，我很乐意为您服务，请问有什么可以帮到您？
    业主：我在对面××花园Al栋603的房子想出售，精装修⋯⋯    经纪人：先生，请问您的心理价位是
多少？
(先了解顾客期望值再出价)    业主：50万元。
    经纪人：太贵了！
    在这种情况下，哪怕业主一气之下走人了，作为销售线索锁定来讲，也是不用担心的。
因为经纪人在这之前就已经取得了业主的联系方式。
之后，可以在恰当的时间再与业主联系，只要有购楼客户，一般业主是不会拒绝你带客户来看楼的。
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因此，在锁定顾客销售线索时，应注意以下两个方面。
    一、在相互认识时就要求顾客提供联系方式    第一次接触顾客／业主时，给顾客／业主的第一印象
，了解顾客／业主需求等非常重要，但所有这些能继续推进下去的前提是我们有顾客／业主的联系方
式，可以主动联络顾客／业主，不断沟通，最后达成销售。
因此，在第一次接触顾客／业主时，就可以通过交换名片来取得顾客／业主的联系电话。
这样做的好处是，哪怕接下来的接触中顾客／业主对我们有任何不满意而离去，但因为我们已经取得
联系电话，就可以通过主动、积极的服务来弥补之前的错误，否则，销售的机会立即消失。
P3-5
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媒体关注与评论

《售罄》这书名好，凭“售罄”二字就已经掌握销售主动权。
根据顾客需求，竭尽所能为其调整资源，实现真正意义上的售罄。
    ——骊特（中国）房产集团董事长 李特    《售罄》是鲁房置换和儒房地产近千家门店的指定教材，
帮助数十万地产销售人员成长。
喜闻邓小华老师全新的《售罄Ⅱ》即将出版，相信它将帮助更多的房地产经纪人取得更好的业绩，轻
松迈向售楼巅峰。
    ——山东鲁房控股有限公司董事长 李振    楼盘有形，销售有道，《售罄Ⅱ》以睿智的思维、专业的
语言和积极的态度，向我们揭示一个行业成功的秘诀，它独特的魅力将引领我们去感受不一样的销售
之旅。
    ——惠州隆塬地产集团董事长 王海雄    《售罄Ⅱ》一书是房地产销售的顶级培训用书。
    ——湖南长沙新环境集团董事长 袁李    《售罄Ⅱ》是房地产经纪人必备的课本，真诚、务实、实践
性强，传递一种积极向上的态度，具有正能量。
    ——重庆大业兴房产董事长 蒋斌    我与《售罄》有不解之缘，做经纪人时获得的第一份奖品就是《
售罄》，是《售罄》让我坚持留在了房地产经纪行业。
2010年我创建了自己的公司，现在公司已发展成十几家门店、近200人的规模，感谢《售罄》，期待《
售罄Ⅱ》。
    ——云南锦世地产董事总经理 蒋宪华    《售罄Ⅱ》贴近实战，不虚不空，是房产中介从业人员必备
良书。
    ——西安金爵房产董事长 刘宗元
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编辑推荐

《售罄2:地产销售100%成交心理学》编辑推荐：什么是房地产销售技巧？
它与“忽悠”的区别在儿？
将没电梯的顶楼（九楼）房屋卖给一位70岁的老太太，是成功运用技巧的结果，还是纯粹“忽悠”人
？
其实，“将一根稻草说成一根金条”这不是技巧，是“忽悠”，这么干销售，你干不长。
“将一根金条说成一根金条”才是真正的技巧。
顶层（九楼）的房屋根本不适合70岁的老太太，所以任何将顶楼（九楼）的房子卖给70岁老太太的方
法都不是销售技巧。
运用销售技巧的前提是房地产销售人员的诚信，离开这个前提，任何销售技巧都会变成“忽悠”。
明白了这个道理再看《售罄2：地产销售100%成交心理学》，你就可以轻松深入买房者内心，窥探他
的心理变化，掌控交易全过程。
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名人推荐

《售罄》这书名好，凭“售罄”二字就已经掌握销售主动权。
根据顾客需求，竭尽所能为其调整资源，实现真正意义上的售罄。
——骊特（中国）房产集团董事长 李特《售罄》是鲁房置换和儒房地产近千家门店的指定教材，帮助
数十万地产销售人员成长。
喜闻邓小华老师全新的《售罄Ⅱ》即将出版，相信它将帮助更多的房地产经纪人取得更好的业绩，轻
松迈向售楼巅峰。
——山东鲁房控股有限公司董事长 李振楼盘有形，销售有道，《售罄Ⅱ》以睿智的思维、专业的语言
和积极的态度，向我们揭示一个行业成功的秘诀，它独特的魅力将引领我们去感受不一样的销售之旅
。
——惠州隆塬地产集团董事长 王海雄《售罄Ⅱ》一书是房地产销售的顶级培训用书。
——湖南长沙新环境集团董事长 袁李《售罄Ⅱ》是房地产经纪人必备的课本，真诚、务实、实践性强
，传递一种积极向上的态度，具有正能量。
——重庆大业兴房产董事长 蒋斌我与《售罄》有不解之缘，做经纪人时获得的第一份奖品就是《售罄
》，是《售罄》让我坚持留在了房地产经纪行业。
2010年我创建了自己的公司，现在公司已发展成十几家门店、近200人的规模，感谢《售罄》，期待《
售罄Ⅱ》。
——云南锦世地产董事总经理 蒋宪华《售罄Ⅱ》贴近实战，不虚不空，是房产中介从业人员必备良书
。
——西安金爵房产董事长 刘宗元
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