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内容概要

周忻等编著的《地产销售冠军实战培训》针对销售冠军的成长要素，从销售冠军的心理素质、有效开
拓及维护客户的方法、现场销售技巧和重点成交细节四个方面介绍成为销售冠军的必备条件，并附带
销售冠军打动购房者的精彩解说，打造地产销售人员自我提升及地产企业培养销售人才的必备用书。

《地产销售冠军实战培训》可作为房地产类图书编著的领先者，我们以专业平台为基础，以资源整合
为优势，通过图文解说的形式步骤化呈现，穿插最新实操案例，以深入浅出的方式为专业人士打造一
本实用的案头工具书。
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书籍目录

第一章  销售冠军是这样炼成的
  第一节  通往销售冠军的素质培养通路有哪些？

    一、十大性格特质铸就成功的销售冠军
    二、七种信念使你对售楼充满信心
    三、勤于奔跑才能成为销售冠军
  第二节  如何成为“第四代”双赢销售冠军？

    一、房地产销售形式的四个发展阶段
    二、践行房地产销售冠军的脚踏车理论
第二章  客户才是销售之本
  第一节  怎样获得更多的有效客户？

    一、科学划分客户群寻找有效客户
    二、识别并分析到访客户的不同类型
  第二节  你是否能够拒绝被动销售？

    一、变被动销售为主动销售
    二、寻找与客户沟通的衔接密码
    三、销售心理三招挖掘客户购买意愿
    四、创造销售契机引导客户购买
  第三节  如何更有效地维护客户关系？

    一、把握关键客户实现更大利润
    二、有效管理客户的重要信息
    三、与客户建立持久友好的联系
    四、找到有决策权的购买者
    五、寻找与客户之间的共同话题
    六、以让步换取客户认同
第三章  决胜销售现场
  第一节  如何像医生看病一样进行针对性销售？

    一、房地产销售中的“望闻问切”
    二、房地产销售必须经历“发问三关”
    三、销售接洽六招将关键决策人一网打尽
  第二节  你真的会介绍楼盘吗？

    一、向客户介绍房产品的三个价值层面
    二、发问与介绍的联动技巧
    三、掌握产品介绍的语言技巧
  第三节  你能否实现快速成交？

    一、请求成交法
    二、假定成交法
    三、选择成交法
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    四、小点成交法
    五、从众成交法
    六、辅助成交五招
  第四节  销售冠军应掌握哪些现场实战技巧？

    一、销售谈判四招赢得客户
    二、赢得客户的心，才能赢得订单
    三、把握现场造势与销售促进技巧
    四、销售冠军随机应变八大技巧
第四章  细节成就销售冠军
  第一节  哪些销售技巧助你成为销售冠军？

    一、房地产人员推销策略技巧
    二、向客户推销楼盘的五个关注点
    三、掌握处理各类客户投诉的技巧
  第二节  如何最终在议价过程中守住你的价格？

    一、五大细节掌握议价主动权
    二、销售人员必须实现三方面突破
    三、在议价过程中展现销售人员的议价技巧
  第三节  销售冠军打动购房者的精彩解说荟萃
    一、最能打动购房者的项目案例解说
    二、最能打动购房者的精彩疑问解答
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章节摘录

版权页：   插图：    越秀区是广州市的教育强区，区内密布着众多的知名小学，很多父母买越秀区的
房子最直接的原因就是孩子的教育问题。
古有“孟母三迁”为的就是孩子的教育，当今社会的“孟母”并不比古代少，父母为了孩子大多舍得
教育投资。
正因如此，越秀区的房子虽然比较陈旧，但价格却居高不下且供不应求。
 售楼人员在平时要多收集每年高考的“状元”名单，多关注他们的相关介绍，如果报刊刊登他们曾经
在哪所小学或中学读书，那么你就需要收集起这些重要信息，甚至是上网查询收集。
这样，通过一段时间的收集，你就会发现某些学校时常涌现“状元”，能人这些小学或中学读书的房
子则推销起来十分容易。
 由于越秀区的房子普遍较旧，价格又高，销售时难免会被顾客指出不少的缺点，产生很多抗拒，所以
你必须知道顾客心中的“樱桃树”是什么。
于是，每当顾客说这套房子都二十年楼龄了的时候，你就对顾客说：“是的，是有点旧，不过，这套
房子入读的XX小学可是经常出状元，X年的XX状元可是在这里读小学的啊！
”每当顾客抱怨价格太高时，你也是对他说：“是啊，是高了一点，可这套房子入读的XX小学可是经
常出状元，X年的XX状元可是在这里读小学的啊！
”无论顾客提出任何反对意见，你总是用该套房子可入读的小学来避开话题。
这样，在不知不觉中，顾客的所有注意力就转向了该所小学，于时，他就可能开始问该所小学的情况
，如何入读，要办理什么手续。
如果出现这种情况，购买时机就基本成熟了。
 很多不太专业的销售代表在销售这种房子时，当客户提出房子太旧时，总是去解释为什么会这么旧；
当客户提出房价格太高时，则用行情等一系列的话题去解释，不但浪费时间，而且还不能有效地解除
顾客的抗拒心理。
 处理顾客的这一类抗拒，最有效的方法就是在需求鉴定阶段，搞清楚顾客的购楼需求“热钮”是什么
，并且不停地按动它，这样，你的售楼工作就会事半功倍。
如何去寻找这个需求“热钮”，需要设计有效的问题，在与客户沟通的过程中不停地提问。
此外，就是要细心观察顾客的肢体语言以及你提出各种问题时顾客的反应。
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