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耐心等待客户到晚上八点半
刘静从业两年，慢慢喜欢上了房地产销售
文/片 本报记者 李玉涛

刘静笑称自己两年前是“一时冲动”，做起了房地
产销售。从销售海景房到刚需房，刘静感受着买房群
体的变化，也逐渐喜欢上了这份工作。如今，她正一步
一个脚印地前进，不断学习充实自己。

海景房变刚需房

客户群体变化大
大学期间主修旅游和酒店

管理专业的刘静因为“一时冲
动”与房地产销售结缘。

2010年5月份，刘静完成毕业
答辩，6月份开始找工作。“当时
我记得一上午参加了两个面试，
一个是保险公司，一个是房地产
销售，都进面试了，可能一时冲
动就选了房地产。”刘静笑称自
己属于典型的胆汁质性格，反应
迅速，行动敏捷。

据介绍，这家房地产公司主
要销售海景房和高端写字楼，刘
静接待的客户群体大部分也是
中高端人群，其中外地人占到
60%。“那些人真是有钱，很多人
都是全款付。”刘静说，那些人做
决定也都很快，曾经一位客户从
进门到决定购买一套150多万的
海景房只用了10多分钟。

但是，海景房的销售淡旺季
极为明显，淡季时，刘静时常闲
着无事。多重考虑之后，8月份，

刘静来到了山东裕升置业有限
公司。“这里的销售业绩很好，我
看中了在这的发展潜力，而且我
也是在这买的房子。”她说。

从海景房到刚需房，刘静接
待的客户群体发生了很大的变
化。起初的几天，她还有些不适
应。

“大部分都是作为婚房或者
为老人买房，所以都比较慎重，
有的人今天带着女朋友来看，明
天带着父母来看，后天带着朋友
来看，一开始还真有点不适应。”
刘静说，不到一周的时间，她就
慢慢适应了这种变化，并开始了
忙碌而充实的工作。

耐心等待客户

最终成为朋友
来到山东裕升置业有限公

司两个月的时间，刘静卖出去了
10套房子。这个成绩在他们公司
不算好的，但对于一个“新人”来
说已经很不错了。

这10位客户每个客户都有
一个故事，其中第二个客户让她

记忆犹新。8月19日，刘静在售楼
中心接到了岚山一位客户的咨
询电话。后来，刘静加了对方的
QQ、微信，通过多种渠道跟客户
沟通，及时给客户传楼盘图片，
介绍优惠信息。

“他每次看房都得下午6点
下班以后才能过来，我们同事都
下班了，每次就剩我自己在这等
着，有一次最晚等到了8点半。”
刘静说，在其位，谋其政，既然选
择了这个行业，就得为客户做好
服务。

经过前后三次看房，9月 4

日，这位客户正式决定购买。之
后，他又多次到售楼处办理各种
手续。刘静下班之后独自一人在
售楼处等待不少于七八次。

“接待客户一定得耐心，态

度诚恳。”刘静通过这位客户的
故事总结道。

不断充实自己

化解客户抗拒
因为两年前的“一时冲动”，

刘静与房地产结缘，如今，她坦言
自己已经慢慢喜欢上了这份工
作。

“每个客户都有一个故事，我
喜欢跟不同的人打交道，了解不
同的故事。”刘静说，公司的内部
环境非常融洽，不管是领导还是
同事都是知无不言，让她学到了
很多东西。

“我现在还是处在学习阶段
吧，争取一步一个脚印地前进，不
断充实自己。”刘静说，她每天都

会拿出时间学习一点经济学和心
理学的知识，家里有销售类的书
籍已经装了一大箱子。

从业两年时间，刘静对如何
化解客户的抗拒总结出了自己的
一套方法。“首先你要分析客户产
生抗拒的原因，这个客户是不是
准客户？有没有对你建立信任感？
是不是塑造产品的价值力度不
足？对客户的问题是不是准备不
足？”刘静说。

“职业顾问在销售过程中
会出现种种情况，但只要我们
有专业的知识，过硬的本领，真
诚的态度，热忱的服务，我相信
会一一化解这些抗拒因素。”刘
静说。

裕升·国际花园户型众多，诸多刚需者在此购房。
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