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买房子有妙招
解析置业顾问的常用伎俩

买房的人应该都清楚，接触楼盘的第一步是置业顾问，他们巧舌如簧，并且善于交流与沟
通，很多置业者的决策都是在他们的层层诱惑之下。置业顾问对楼盘销量起到了关键的作
用，开发商方面自然对他们要求严格，入职时也是精挑细选，经过了专业的培训后，他们中的
很多都成为口才精英。想知道置业顾问常用的伎俩吗?且听记者给你慢慢说来!

这种方法其实有很多，
如短时间内灌输大量的生
僻词语给消费者，让消费者
觉得自己落伍。然后争取
消费者信任，不让客户有充
分考虑权衡的时间，使客户
匆匆购房。

在客户洽谈时间里，售
楼人员互相配合打假电话，
或假装成顾客，要买客户想
要的那套房，制造房子很抢
手的场面。如客户对某套
房有了初步意向后，过几天
售楼处会打电话告知：此套

房有人要购买，如果要马上
来付定金。

解招：小李飞刀之所
以能排在兵器榜上，就是一
个字—快。但小李飞刀有
一个秘诀就是，不看准破绽
决不下手。如果不是兵器
榜排行第一的“龙凤双环”
上官金虹非要看看小李飞
刀有多快，恐怕小李飞刀早
就挂了。快速签约的招数
对房地产的外行和老年人
比较有效，但是对准备充足
的青年人和行家很难奏效。
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目光犀利善用“鸳鸯刀”

售楼员练刀首先要练
“眼”，其实就是要学会从
客户衣冠上准确地判断
出客户的经济实力。从
衣着看，是国产名牌还是
世界名牌，哪个牌子属第
几等级，搭配得如何;从言
谈举止看，还可根据来人

“坐骑”判断他的身份和
购买力。

擅长这种方法女售楼
员比较多一些。很多女
售楼员通过辛勤客户拜
访，让女人同情、男人怜
悯。在地理条件、销售价
格差不多情况下，消费者

往往会选择其所代理楼
盘。这种打法比较正规，
常见于各项目售楼处。

解招：鸳鸯刀一短一
长，一刀上刻着：无敌，另
一刀上刻着：仁者。售楼
员往往利用性别优势博得
消费者的同情心，然后通
过专业知识帮助消费者买
到适合的房子。

这种“刀”比较仁慈，
销售人员基本上是靠专业
知识来与消费者对话，对
消费者的影响也比较小，
即使消费者多花点钱也愿
意。

快速签约犹如小李飞刀

如何面对置业顾问

要点一：让被动的人是他而不是你
其实置业顾问和你最开始的一段对话，往往决定了他水平

的高低，说白了就是这个时间段以内是否可以让你对他产生好
感和信任是至关重要的，如果一旦你对这位置业顾问的第一印
象的心理分数很高，那么这次交易的主动权可能就在他的手上
了。

要求购房者去学习这些复杂的交流技巧显然是不现实，而
且也没有必要的，这里可以建议冷对待，毕竟你是顾客而对方
是服务人员，不管开始他的表现如何你都冷淡应对就行了，当
然你自己的态度也不能过于无理取闹，礼貌但不做任何实质性
的回应、微笑而不回答，让对方无法对你作出一个准确的心理
评估，让他的说话技巧没有用武之地、无的放矢。

当然，如果你来到销售中心发现置业顾问都是一些个漫不
经心，懒懒散散甚至态度恶劣的人，完全可以直接放弃这个项
目，因为连销售房源都做得如此糟糕的楼盘，你能住得舒心么?
要点二：话多者，非智也

在置业顾问的培训教材里面“用心聆听对方说话”是一个
重点，以求在对方说话的时候拿捏对方的心理，收集对自己有
利的信息。

我自己在很多销售中心都看到，有的购房者喜欢大谈特
谈，什么楼市历史、销售案例、经典楼盘一大堆东西滔滔不绝地
脱口而出，显然为了买房做了些功课的，他的想法当然是通过
这些话语让置业顾问觉得自己很专业、很内行。

这个办法用来对付一些刚刚出道的菜鸟置业顾问或许有一
定效果，但是对于一些杀场老手来说很有可能是适得其反。当
然了，也不是说让各位进到销售中心，一句话都不说装哑巴，这
样叫别人如何给你服务?开始谈的时候话可以尽量少一点，拣重
点的说，把你的实际需求简简单单几句话说出来就行了，剩下的
话让对方去说，期间可以适当地针对楼盘提出一些简短且实际
的问题，而且问一句话就行，不要有多余的东西。总之，让“聆听
对方说话”这条置业顾问的行业准则为自己所用。

还要注意的是，善于交流的人，除了话语以外，其目光和微
笑往往也是犀利的武器，千万不要被对方(特别是帅哥美女)那
柔和的目光和怡人的微笑所控制，实在不行就拿一份楼盘资料
低头看，听他讲的就行了。

要点三：不要过于表露你的需求
高级的营销说简单一点就是“不是在向客户推销什么，而

是在帮对方找他想要什么”。
这个要点其实是一个老生常谈的话题了，简而言之就是你

再喜欢也不要表露出来，为砍价留下余地，但是这个要点其实
做到非常困难。

网上搜索一下，其实有很多所谓最后“推脱”的技巧，什么
要和家里人先商量一下、什么其他人拿到了更好的优惠、什么

已经看上附近的楼盘等等，这些技巧实际效果能有多少很值得
怀疑，因为你都可以在网上找到的东西，难道以卖房为生的置
业顾问会找不到?很负责任地告诉大家，他们不仅找得到，而且
肯定早就研究了与之对应的办法，你用这些公式化的东西来推
脱反而让他们可以拿出与之对应的方案来解决，吃力不讨好。

所以，个人建议大家干脆就不要去搞一些花哨的东西，要
推脱就直接推脱，“感觉价格还是贵了点，再看看吧。”简单而直
接地说出来，等同于把一个实际问题丢给置业顾问“你降点我
就买。”大家都清楚明了，再不行可以直接走人，现在的楼市存
量大、新房少、观望情绪浓厚，可选择性大得很，大可不必担心
你心仪的房子被人买走。而且，对方说不定比你还心急，即便
他的表情很淡定。

要点四：正视自己的潜在“购买欲”
引发客户的潜在购买欲是营销学研究的一个大方向，好

比现在盛行的电视购物，他们往往会抓住长期在家看电视的
家庭主妇的心理，而通过一些夸张的演示和言语，让对方稀
里糊涂地拿起电话来订购商品;还有早些年的“八星八箭”和

“劳斯丹顿”也都是一样的道理。
人其实多少都存在一定潜在的购买欲，或许你自己都没

有发现，不过一旦爆发出来往往是很强大的，有过催眠经验
的人应该都知道，通过一些催眠术和心理干预其实可以激发
出人类的很多潜在能力，从而做到很多平时看来完全不可思
议的事情，虽然置业顾问销售房子没有到催眠这么严重的程
度，但是一个好的销售人员肯定是具备激发客户购买欲望的
能力。

如果要分析，置业顾问一般会通过控制和迎合你的说话
节奏，把握你的心理动态，以及一些细节方面的处理(比如记
住你的名字等)，然后设法了解你的兴趣，并从这个兴趣入手
配合适当的语言艺术，寻找和你的共鸣，并循序渐进地激发
出你的一些想法和欲望，但是我个人的感觉是了解这些信息
的意义不大，字面上来看很好理解的东西在实际的情景中其
实很难照顾周全。

从心理学上来讲，人都是有潜在欲的，那么与其否定，不
如正视，最好的办法就是首先从观念上确定，自己有购买欲，
在遇到喜欢的东西就有掏钱的冲动，在承认自己确实存在这
些心理状态的前提下，其实遇到很多问题后可能会更加淡定
了。

本来感觉写到这里就差不多了，不过文章最后好歹还是
总结一下，所谓买房砍价，无非就是用一个合理的价位买个
你想用来当家的地方(即便是投资需求，最终目的说到底还是
这个)，仅此而已，除开这个需求一切都是那晴空的浮云，不管
置业顾问的心理战术多么的强大，宣传的辞藻多么的华丽，
反正确定自己的需求坚持到底也就差不多了。

越来越多的中国人在很多美国城市
拥有房产。

据外媒报道，房地产咨询公司高纬环球发布的一份
报告显示，在过去六年时间里，纽约州吸收了来自中国
大约67亿美元的投资，位列美国最吸引中国投资者的十
大州之首。

报告显示，希望建立全球性房地产投资组合的中国
大型机构投资者通常会在纽约、洛杉矶和伦敦寻找目
标。就在本月，希尔顿全球酒店集团同意将旗下旗舰酒
店纽约华尔道夫酒店出售给一家中国保险公司，售价
19.5亿美元。经纪商称，该交易创下美国酒店销售最高
价，但单房价并非最高。

而资金储备较少的中国投资者也希望参与国际房
地产投资，它们将目光投向其他城市。房地产咨询公司
高纬环球近期的报告称，过去两年，越来越多的投资者
寻求投资芝加哥和休斯敦等美国内陆城市、以及马德里
和法兰克福等欧洲城市的办公楼和酒店。

有媒体报道称，在纽约的超级豪华住宅市场，曼哈

顿上东城可眺望中央公园的超级富豪区，现在售价2000
万美元以上的住宅，买主绝大多数是中国人。曼哈顿中
央公园东侧第五大道和公园大道之间，从 49街到 79街
的公寓，约有三成都空着没有人住，业主都是外国人，绝
大多数来自中国。

高纬环球大中华区研究主管林荣杰表示，中国投资
者在美国全国范围内进行投资配置，不只专注于主要地
区的精选资产，而是更多地关注价格更低、潜力更大的
城市。

统计显示，在过去六年，纽约州吸收了来自中国大
约67亿美元的投资，位列美国各州之首。加利福尼亚州
排在第二位。据媒体报道，加州房地产买主约有14%是
外国人，比率之高仅次于佛罗里达，而在加州购房的外
国人中，中国人占比又是最高的。

伊利诺伊州和得克萨斯州分别以 3.62 亿美元和
3.05亿美元位列第三和第四，后者主要得益于休斯敦吸
引的投资。

中国富豪在美国哪些地方置业
过去六年纽约居首

近日，网络上爆出一张奇葩住宅小区照片，江苏省昆
山市一由“魔方方格”组成的“云立方”社区让过往行人眼
花缭乱。无独有偶，在世界各地都有许多充满奇思妙想的
建筑家，为我们建设了一栋栋“奇葩建筑”，下面就让小编
带您领略一下全球十大奇葩建筑的奇妙吧。

奇葩建筑

魔幻方格“云立方”


