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《房地产销售沟通技巧大全集》作者中国房地产营销培训领军人、陈氏房地产营销兵法
创始人陈飚老师，结合多年房地产营销培训工作经验，总结一线销售最容易遇到的影响
成交的关键问题，通过168个实例一一予以破解。这些实例可以作为房地产销售人员话
术模板加以训练，熟练掌握这些沟通的技巧能大幅提升销售人员的沟通水平，助你成为
售楼高手！

继《房地产销售沟通技巧大全集》之后，陈老师将陆续推出“陈氏地产兵法”十二篇。
该系列从“帅、将、校、尉、士”五个等级，详细阐述“计、谋攻、行军、布阵、作战
”的房地产营销策略，并率先提出五纵梯队实战营销课程，将成为房地产营销培训领域
最完善、全面的专业著作之一。

作者介绍: 

陈飚

全国房地产高级培训师、全国房地产经济师、武汉智信仁房地产营销顾问公司总经理兼
首席培训师、《武汉房地产》杂志专栏作家、武汉房地产企业协会特聘资深培训讲师，
以“地产常青树”享誉业界。

陈老师从事房地产行业十余年，2001年涉足房地产培训，先后负责青岛环海地产、美
联地产、竹叶山集团、融侨集团、新地集团等数十家全国知名开发企业的培训工作。受
武汉市房地产开发企业协会邀请担任房地产销售人员上岗培训首席培训讲师，举办了一
系列房地产营销管理的培训讲座，培养学员数千名。
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评论

自己身为房产销售员得多学习
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