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内容概要

购房涉及很多专业知识，如地段的考察，区位价值的判断，同类楼盘的比较，户型格局的评价，建筑
结构的识别，住宅品质的检测，价值的推算，面积的太量，付款按揭的计算，合同的签署以及办理产
权等。
凡此种种，对于一个缺乏经验的房地产销售代表来说，想从一个门外汉变成一个专业的销售精英并非
易事。
　　房地产销售代表不仅是一名销售人员，还是一位资深的置业顾问。
即使你是刚入行的，也起码要接受公司的系统培训或通过自我学习，从而比客户具备更多的置业方面
的专业知识。
你必须能够为客户提供一些参考性的置业建议，才能引导客户购房。
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书籍目录

第1部分 售楼前的准备　核心课程一　　给自己洗脑——售楼人员的定位与职责　核心课程二　　做
事先做人——售楼人员的人品和性格　核心课程三　　态度决定一切——树立良好的心态　核心课程
四　　上帝在想什么——尝试换位思考　核心课程五　　塑造自我——售楼员的仪容仪表与行为规范
　核心课程六　　了解产品——掌握楼盘详细信息　核心课程七　　分析对手——通过市场调研获取
竞争情报　核心课程八　　客户定位——界定并寻找客户第2部分 售楼流程基本动作分解　核心课程
九　　接听售楼热线　核心课程十　　迎接客户　核心课程十一　　寒暄　核心课程十二　　项目介
绍　核心课程十三　　推荐户型　核心课程十四　　带看现场　核心课程十五　　处理客户异议　核
心课程十六　　暂未成交与填写客户资料表　核心课程十七　　客户追踪　核心课程十八　　议价与
守价　核心课程十九　　促成交易　核心课程二十　　签约　核心课程二十一　　正确处理客房的换
房、退房　核心课程二十二　　成交之后的客户服务工作第3部分 售楼人员必备的相关知识　核心课
程二十三　　土地与房地产开发知识　核心课程二十四　　建筑与规划知识　核心课程二十五　　商
品房销售基本知识与法律常识　核心课程二十六　　商品房面积测算　核心课程二十七　　价格与银
行按揭及购房税费　核心课程二十八　　选房知识　核心课程二十九　　置业顾问的40个精彩解答
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章节摘录

版权页：插图：正式场合男性应着西装，颜色以稳重的深颜色为佳，款式为流行款式；所穿西装应合
体，方能显示潇洒风度，领子应贴近衬衫领口而且低于衬衫领口1～2厘米；西装应熨烫笔挺，第一颗
纽扣要扣住；西装上衣的长度宜于垂下手臂时与虎口相平，并且上衣口袋不要插着笔，两侧口袋最好
不要放东西，特别是容易鼓起来的东西，如香烟和打火机等。
衬衫要及时更换，注意袖口及领口是否有污垢。
衬衣袖口可长出西装外套0.5～1厘米，不能过长，否则会显得格外局促，束手束脚。
在正式场合，穿西装应打领带；西装上衣领子最好不别徽章，饰物以少为佳；非正式场合，可不打领
带，但此时衬衫最上面的一颗扣子应该不系，而且里面不应穿高领棉毛衫，以免衬衫领口敞开露出一
截棉毛衫来，有碍观瞻。
领带的搭配很重要。
领带的质地以真丝为佳，图案和颜色可各取所好，只要保证衬衫、领带和西服协调即可，尽量选择中
性颜色，以免过暗或过亮；但一定要避免“斑马搭配”或“梅花鹿搭配”，所谓“斑马搭配”就是条
纹领带配条纹西装或条纹衬衫，所谓“梅花鹿搭配”就是格领带配格西装或格衬衫；系领带时，其长
度以其下端不超过皮带扣的位置为标准；一般情况下，可以不用领带夹，但正式场合或进餐时，最好
用领带夹束一下领带为好，否则进餐时，领带可能毫无顾忌地与你一道品尝“饭菜”的滋味。
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编辑推荐

《房地产销售代表培训教程》可以帮助你：充满自信地跨入房地产行业迅速成为一名优秀的房地产销
售精英。
售楼冠军的29个核心课程。
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