
怎么样做好房产中介？
一：客户接待 
1：经纪人看到门店外有客户时应及时起身迎向客户。（注意仪表和微笑） 
2：在询问客户问题时,经纪人应精神饱满,讲话声音要响亮,介绍或推荐房源基本信息要准确,快速。 
3：在介绍完基本信息后，礼貌的邀请客户到公司做详细了解。 
4：按客户要求，推荐适合客户的公司主推房源，并适时的了解一些客户的基本信息。（如：客户的购房目的，是 不是决策者，付款能力，购房意向，目前的居住状况等。 
5：如果客户对公司的房源有兴趣则可以安排看房。如果暂时没有客户所需要的房源销售员应果断的告诉客户这样的房源可以在1或2天内帮他找到，此刻再向客户提出留个联系电话，并热情的递上自己的名片。 
二：配对 
1：在接到新房源后，应立即开始客户配对，选择自己在半个月之内的客户进行删选。 
要求：
A 列出意向客户。 
B 按客户购买意向排序 
C 按客户购买力排序 
D 选定主要客户 
E 逐一打电话给主要客户，约定看房。 
三：电话约客 
1：拨通客户电话，告知客户房源信息 
2：询问客户是不是在家或有没有固定电话，如果有的话告诉客户拨打他的固定电话，以免浪费对方手机费。这些细节要考虑清楚。 
3：简单讲述房源基本信息。 
4：和客户约定看房时间，地点。（注意2选1原则） 
四：带看前准备 
1：设计带看线路 
2：设计带看过程中所要提出的问题。（合理安排问题的先后顺序） 
3：列出物业的优缺点 
4：思考如何把物业缺点最小化，揣摩客户可能提出的问题及回答方案。 
5：整理该物业相关资料。 
五：如何带看 
1：空房必须准时赴约，实房必须提前30 — 45分钟到达业主家中，与业主进行沟通，为看房过程的顺利完成打好基础。 
2：理清思路，按照自己的看房设计带看。 
3：询问客户买房目的。 
4：询问客户居住状况等。 
5：与客户交流，掌握更多客户信息，为以后的跟进工作打好基础。 
6：赞扬客户的工作，性格，为人等优点，拉进与客户的关系。消除客户的警惕感。 
六：房源内场操作 
1：进入物业主动介绍房子的相关情况，但切记，不要一口气把物业的优点全都告诉客户，留下2或3个优点，在客户发现物业缺点或自己陷入僵局时救急，此时把这些优点告诉客户来带开客户的思路。时时把握主动权。 
2：留给客户适当的时间自由看房及思考和比较的空间。（注意观察客户的举动及言行） 
3：控制时间，不要留给客户太多的思考空间。销售员要把握好时间，并根据不同的客户提出不同的问题，以了解客户对物业的看法。 
4：让客户提问发表意见，熟练快速解答客户疑问。认可客户的想法，就算客户讲的明显不对，也不要去反驳客户，而是加以引导，让客户自己察觉他的问题，多用反问或双重否定的方式回答客户的问题。 
5：为客户做一下总结。（每套房子都有它的优缺点，但关键在于自己的需求能不能接受它的一些不足之处。因为，对于房子来讲，它是个即定的产品。不可能去反攻或是定做。所以，我们所能够做的只是比较下它的优缺点，是优点多与不足，还是不足多于优点。对于它的不足，自己是不是可以接受。考虑自己的选择和衡量。） 
6：结束看房。把客户带回公司或做其它约定。（注意，在带出小区的途中加深客户看房的印象。） 
七：成交前的准备 
1：对已产生购买意向的客户应立即带回公司。 
2：再次肯定和赞扬客户的眼光，并把握时间，适时的对客户描绘下买下这套房子的前景和利益。（增强客户的购买欲望） 
3：到达公司后，先礼貌的请客户到会议室入座，第一时间送上茶水。 
4：主动象客户介绍下公司的概况和售后服务的完善，提高客户的信任度，打消客户的后顾之忧。 
5：和客户确认下单事宜。（但不宜操之过急，要有序引导，循序渐进） 
如："陈先生，这个小区的环境好不好？" "好，不错，还可以" 
"对这套房子的感觉怎样？" "不错，还可以" 
"房型满意吗？" "挺好的， 不错" 
"采光好不好？" "好，不错" 
抓住房子的优势及有利条件，用肯定式问句，让客户做肯定式回答。 
6：抓住客户的肯定回答，逼客户下订。 
如："陈先生，既然您对这套房子相当满意，那么您对这套房子的价格是不是可以接受？" 
八：守价阶段 
1：要点：销售员没有对客户让价的权利。 
如：客户："房子的价格比较高,是不是可以低些啊?毕竟,这套房子的周边交通不是很方便。" 
销售员："哦，陈先生，是这样的，对于房子的价格原则上我们是没有主动权的，必须要和业主协商后，才可以答复您。"您看这样行不行，您先告诉我您的上限是多少？（掌握主动，了解客户的心理价格） 
注意：对于还价幅度太厉害的客户，业务员要保持心理上的冷静和镇定。外表上的沉着和稳定。切不可退却或露出意外，紧张的表情。因为，这个价格是客户在试探这套房子的水分有多大，如果此时业务员有任何不当的表情或举动的话，客户会再度大幅度杀价。所以，此时业务员必须果断，干脆的回答客户，这个价格是不可能成交的，并告诉客户前些天有一个比他上限高的价格都没能成交，同时，再次运用房子的优势或其它有利条件驳回客户的试探，从客户手上取回谈判主动权。然后，要求客户对价格做出重新定位。 
2：在得到客户的第2个价格后，业务员要表现出勉为其难的状态，并告诉客户，只能先和业主沟通一下，在自己于业主沟通的时候，避免在客户的视线范围内沟通，要注意发挥团队的作用，邀请店长或其它资深业务员帮忙跟进客户。自己离开谈判桌与业主沟通。 
3--15分钟左右，回到谈判桌前，告诉客户，业主虽不接受他的价格，但也做了些让步。给 
出一个高于客户上限的价格，让客户再次抉择。并试探客户的价格底线。 
4：此时，谈判可能会陷入一种僵持阶段，客户有可能要求与业主直接谈判，作为业务员，应果断阻止，告诉客户自主谈价的缺点。（如：你们双方如果自行谈价的话，在双方陷入僵局的时候，如果为了面子问题或一些小事相互都不让步，甚至有时为了一口气，弄得一方不买，一方不卖连回旋的余地都没有，找到一套自己满意的房子本来就不容易，不要因为这些小事弄得得不偿失。而我们作为第3方，不论怎样协商都代表了双方的利益，且又经过专业的培训和许多的实战经验，配合我们的专业素质成功的概率肯定要比你们双方自主谈判的效率和效果要好的多。）另外，还可以列举一些由于自主交易而产生纠纷的案列取消对方的念头。同时，和客户共同设定一个比较实际的成交价格，然后，安抚客户的情绪，告诉客户自己再做努力与业主沟通。 
5：此时，谈判才真正进入关键阶段。业务员才可开始真正和业主进行沟通，谈价，杀价。 
九：杀价阶段 
原则：找出各种对自己有利的因素，引导业主下降价格。 
主要方法：1：市场因素 
2：政策影响 
3：客户的稀缺 
4：客户还有第2选择 
5：周边地区房源的充足和同等房源的性价比 
6：告诉客户，把钱转起来，才能赚更多的钱。 
杀价第1步：告诉业主，现在有客户在公司谈价格。我们做了许多工作，现在基本上已经达成了一致，但在价格上存在比较大的分歧，希望您可以做些让步。 
杀价第2步：业主此刻会护盘或试探对方的出价，作为业务员此时应运用客户的试探方式，大幅度地猛杀业主的价格。做出反试探，看看业主的反应如何。如果，业主对此价格有强烈的不满反映时，要注意安抚业主情绪，（如：告诉业主，自己已经明确告诉客户这个价格成交不可能，所以，现在才和他协商一个双方都可以接受的价格。同时，要求业主给出一个价格底线。 
杀价第3步：在得到业主的底线价格后，告诉业主自己将和客户进行协商，有问题再行沟通。 
隔10分钟左右，再度和业主协商，确定最后业主的底线价格。 
十：下订阶段 
1：一般情况下，通过以上的步序，应该可以使双方的价格达到成交价格，此时，业务员可以提醒客户是不是可以下订了，并准备好相关的书面合同，简单解释合同的条款。 
2：如果此时客户还有犹豫的话，业务员因提示客户，好不容易才和业主在价格上达成了一致，如果现在不下订，万一业主第2天改变想法的话，那么所有的努力都白费了。 
3：有些客户会借口定金没有带足或其它的一些理由不愿意下订，此时，业务员应"急客户所急"，告诉客户，先支付部分定金，余款第2天打清。 
4：在诱导客户下定的过程中，业务员应注意和团队之间的配合，这样才可以提高成功的概率。 
十一：售后服务 
1：在客户签下意向书，下订以后。业务员应及时向客户索取身份证等有效证件，复印留底，做好交易前的资料准备。 
2：及时通知贷款专员，为客户制定贷款计划。 
3：完成以上步序后，简单告诉客户交易所需要的环节及大致时间和所需材料，提醒客户在时间上做好合理按排。 
4：在客户签下意向书，下订以后。业务员应该及时联系到业主，把物业的出售情况第一时间通知业主，并且及时把客户的定金转交到业主手上，确定销售的有效。 
5：在交易过程中，业务员应经常和客户及业主保持联系，做好沟通，以使整个销售过程圆满完成。
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