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内容概要

　　房地产销售是一个充满挑战的行业!从事这个行业，你不仅需要付出激情和努力，更需要具备全面
的知识和技巧，试着回答以下问题：你知道如何寻找客户吗？
你知道如何介绍楼盘优点吗？
你知道如何成交吗？
你知道如何签合同吗？
　　如果对于上述问题，你还不能给自己一个圆满的答案，看看这本实战指南吧!它将带给你一次不平
凡的体验!细细品味书中的一招一式，你会惊喜地发现：成功其实很简单！
　　　　伴随着我国经济持续快速地增长，我国的房地产业呈现出迅猛的发展势头。
相对其他产业而言。
房地产业还是一个年轻的产业，其从业人员急需与此相关的专业知识和技能。
可以说房地产业的健康发展离不开大量优秀的房地产销售业务代表。
但是要想成为一个优秀的房地产销售业务代表是很不容易的，不仅需要了解这个行业、这个领域的相
关知识，还需要掌握许多实战技巧。
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章节摘录

　　好习惯有助于提高销售业绩守时　　守时是人的一种最基本的品质。
对房地产销售代表而言，守时是一项特　　别有价值的无形资产。
不守时不但浪费了自己和客户的宝贵时间，同时也是　　对对方的不尊重，对自己形象的损害。
一个售楼人员只有守时才能赢得客户　　。
从而取得成功。
对房地产销售代表来说，守时是项特别有价值的资产。
　　常言说“时间就是金钱”，这话永远都是正确的，现在这个时代尤其重　　要。
要知道，约会迟到的房地产销售代表是绝对不会成功的。
如果事先已经　　约好接洽的时间，那么对方便会将其他的工作事务暂时放开，而将这段时间　　安
排成和你会谈专用。
这个时候，如果你迟到，不管是几分钟，也不管是什　　么理由，都会造成购买者心中的不快。
因为这浪费了他的时间，更重要的是　　他的尊严未得到足够的尊重，只这两条便会轻而易举地将你
的接洽葬送掉。
　　不拖延　　拖延是成功的最大敌人。
如果明知道需要跟一位客户进行进一步的沟通　　，却迟迟不行动；或者已经答应了帮客户办理应办
的手续，却拖着不去办理　　：甚至约好了跟人家签约却不按时出发，以至于迟到，这类拖延的习惯
会丧　　失掉许多的机会。
制定工作计划　　制定工作计划是一项能有效提高工作效率的良好习惯。
　　房地产销售代表可以根据自己的工作内容，提前制定一份工作计划，同　　时为每项工作安排好
时间。
制定工作计划后，房地产销售代表就要严格执行　　，并且对照计划来保持工作进度。
在制定工作计划时要注意，每一项计划都　　要规定明确的时间，并且要坚持每天都作计划，这样才
能达到预期的效果。
　　另外，房地产销售代表应当及时总结自己的工作情况，通过总结不断改进自　　己的工作方法。
保持良好的情绪　　成功的房地产销售代表通常能够保持良好的情绪，即使在遇到逆境时，　　头脑
也可保持能感受、能反应的状态，随时准备好捕捉和发掘新的机会，以　　及了解和对付新的问题。
　　(1)保持轻松的心态　　房地产销售代表必须用自己的方法，来丰富逐渐单调的日常事务，就会　
　轻松很多。
　　(2)心胸要开阔　　一个心胸开阔的房地产销售代表，可以很快在工作中脱颖而出，可以比　　较
容易地获得事业的成功。
　　(3)从容镇定　　在任何场合，如果能够保持从容不迫顺应自然的态度，那么，任何事情　　都能
应付自如。
　　作为房地产销售代表，在客户面前，特别是遭到异议时，更应该从容镇　　定，这样不但有利于
给客户留下良好的印象，也有利于自己保持良好的情绪。
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