
●我的购房故事

海边，有我的家
文/洪波

——— 置业顾问风采展示

分享我的销售喜悦

对于我们内地人来说，大海
是我们无比向往与留恋的地方，
从小梦想着去看海，要是还能在
海边安个家，那是多么幸福、惬
意的生活。长大了，自己成了家，
有了一定的经济基础，这个念头
在我脑海中又开始滋生起来。寒
暑假，带着妻儿来日照游玩，眼
睛不时观望着一座座新建的小
区，打量着小区配套设施，分析
周边的路况信息，心里默默地评
估小区的满意度。相比较第三海

水浴场动辄过万一平的房价，万
平口以南6000—7000元/m2的价
格多少可以接受，毕竟几十万不
是一笔小数目。因为需要现房，
所以我决定缩小范围，到万平口
以南的几处现房多走走、多看
看。走进海景国际售楼处，销售
人员热情接待了我们，针对我所
关心、疑惑的问题耐心、细致的
给我详细做了解答，小区周边配
套设施也很完善，医院、商场、超
市、学校近在咫尺，出行也是非

常方便，价格方面在现房里面也
是完全可以接受的，在工作人员
的带领下，我们又参观了样板
间，里面的空间、布局也做得非
常合理，就这样，我和老婆毫不
犹豫的选择了蓝天海景国际公
寓，海景国际公寓不但位置、配
套设施好，价格合理外，看见销
售人员这么热情、耐心的为我解
答，忙前忙后，我想这小区物业
一定差不了，买这的房子，我买
的放心。

在这个世界上，有很多事情需
要我们去学习，也有很多事情值得
去思考，作为房产销售人员，我们
靠什么去拨动客户的心弦?有人以
思维敏捷、逻辑周密的雄辩使人相
信；有人以声情并茂、慷既激昂的
陈词去动人心扉。但是，这些都是
形式问题。任何时间、地点，去说服
任何人，始终起作用的因素只有一
个，那就是“真诚”，帮助客户选房，
不要“卖”而要“帮”，“卖”是把东西
塞给客户，“帮”却是为客户做事。

我喜欢有挑战性的工作，喜欢
每天接触不同人和不同问题，也是
我多年来一直从事房产销售的原
因。记得我曾经遇到过一个这样的
客户，一个双胞胎兄弟来售楼处看
房，大约在30岁左右的年龄，简直
无法辨认，我们都在惊讶孪生兄弟

竟如此相像。工作人员给客户倒上
咖啡，销售人员做了简单完介绍
后，客户问楼盘近期有没有搞什么
活动，降价了吗，不说房价现在都
降了吗，他们就举例上海、北京房
价降了多少，当然这些问题也是大
家关心的问题，作为客户提出的这
些顾虑大家都能理解，针对这些问
题，我一一做了解答，首先针对市
场行情，我们的楼盘就相继推出了
一些活动，房款打折、限时特价房
等等，这样也算是吸引客户的一种
方式，因为以前也有好多业主一直
关注我们项目，公司推出特价房这
对他们来说也是一个好的事情，国
家不断调控房产市场，我们楼盘有
自己的特点来吸引选房的客户，拥
有一线海景豪宅项目，位置是世帆
基地西200米，地理位置也是不可

复制的，层高100米高度能让你傲
视大海等等，在蓝天海景国际就能
体现出来。针对两个双胞胎兄弟，
销售人员给着重推介两套上下楼
三室两厅的房源，兄弟两人比较了
一下户型、楼层高度、价格等等，兄
弟两个很是满意。我们发现，兄弟
两人兴趣爱好、性格、思维、行动完
全一样，选房一些事宜，几乎异口
同声表达他们想法，而且声调都一
样，甚至走路时，手脚的动作也相
同，说话、打手势以及手所指的方
向也是一致的，当天下午就为兄弟
两人办完了所有购房手续，到现在
为止我还分不清哪位是哥哥，哪位
是弟弟。在短短的几个小时的相处
中，我们感受到了兄弟之间的那份
默契，在此祝愿这兄弟两人生活美
满幸福，事业蒸蒸日上。

洪波：蓝天海景国际业主 职业：银行职员 QQ：947756423

你的事，我的事，

我们大家的事；你的
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我们大家同乐。相聚
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喜怒哀乐，一起风雨兼
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朱雅楠
蓝天海景国际销售经理
生日：9月15日
爱好：旅游 购物
座右铭：蜕弃羽翼 ,那漫不经
心的惨烈,踏破最初的荆棘,轻
拂尘埃,迎接绽放。

齐鲁晚报

《日照楼市》

期待您的参与

楼市

2012年2月22日 星期三 编辑：马佐良 组版：马梅玉B08 今日日照


	R08-PDF 版面

