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带看前准备工作



了解客户需求与预算

了解客户购房目的：自住、

投资或商用等。

掌握客户购房预算：包括首

付、贷款额度及月供能力。

明确客户对房屋面积、户型、

装修等要求。

沟通客户看房时间，确保双

方时间协调。



熟悉房源信息及特点

了解房源户型结构、朝向

、采光等详细特点。

熟悉房源装修情况，包括

装修风格、材料使用等。

掌握房源权属情况，如产

权性质、抵押情况等。

掌握房源所在区域、楼盘

名称、房屋面积等基本信

息。



根据房源分布及客户要求，

规划合理的带看路线。

制定带看路线与计划

01

安排看房时间，确保客户

有足够时间了解每套房源。

02
预估看房过程中可能出现

的交通、等待等时间，预

留缓冲。

03

制定应对突发情况的预案，

如房源临时无法看等。

04



准备好房源宣传资料、户型图、实景照片等。

准备好纸笔和记录本，记录客户看房过程中的反馈和意

见。

携带卷尺、指南针等看房工具，方便客户测量和了解房

屋情况。

携带名片，方便与客户建立联系及后续跟进。

准备相关资料和工具
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现场带看技巧与注意事项



有效倾听
积极倾听客户需求，理解客户心

理，给予客户充分表达意见和疑

虑的机会。

真诚交流
保持真诚态度，不夸大其词或虚

假宣传，与客户建立信任关系。

专业形象
着装得体，举止大方，展现专业

形象，增强客户信任感。

情感共鸣
关注客户情感需求，寻找共同话

题，拉近与客户距离。

沟通技巧与建立信任关系



突出房源卖点与优势分析

房源特点

清晰介绍房源的户型、面积、朝向、

装修等基本信息，突出房源特点。

地理位置

分析房源所处地段、交通、配套等优

势，为客户描绘未来生活场景。

投资价值

针对投资客户，分析房产升值潜力、

租金收益等，强调投资价值。

比较优势

与其他类似房源进行对比，突出本房

源的优势和竞争力。



及时、准确回答客户关于房源、法律、

税费等方面的问题。

根据客户需求和实际情况，提供专业的

购房建议，帮助客户做出明智决策。

熟悉相关政策法规，为客户解读政策，

规避潜在风险。

提供签约、贷款、过户等后续服务支持

，确保客户购房无忧。

解答客户疑问并提供专业建议

解答疑问 专业建议

政策法规 后续服务



关注客户反馈并调整策略

及时反馈

关注客户带看后的反馈，

及时了解客户需求和意见。

调整策略

根据客户反馈，调整房源

推荐、带看路线等策略，

提高带看效果。

跟进沟通

对有意向的客户进行持续

跟进，及时解答疑问，促

进成交。

团队协作

与团队成员分享客户反馈，

共同改进带看技巧和服务

质量。
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不同类型房源带看要点



住宅类房源带看要点

确认房屋结构是否合理，包括房间数量、朝

向、采光等。

房屋结构和布局

检查装修质量和设施是否完好，如地板、墙

面、卫生间、厨房等。

核实产权是否清晰，税费是否齐全，避免产

生纠纷。

装修和设施

了解小区绿化、安保、停车等配套设施是否

完善，以及周边学校、超市等生活设施。

小区环境和配套

01 02

0403 产权和税费



商业地段和人流
考察商业地段是否繁华，人流是否密集，是

否具有商业价值。

商业类房源带看要点

01
房屋结构和面积
确认房屋结构是否合理，面积是否满足商业

使用需求。

02

配套设施和服务
了解商业设施是否齐全，如卫生间、电梯、

空调等，以及是否提供物业服务。

03
租金和租期
了解租金水平和租期要求，是否符合经营需

求。

04



厂房结构和高度
确认厂房结构是否合理，高度是否符合设备

要求。

配套设施和服务
了解厂房内水、电、气等配套设施是否完善

，以及是否提供物业服务。

交通便利性
考察厂房周边交通是否便利，是否便于物流

运输。

环保和安全要求
了解环保和安全方面的要求，确保符合相关

规定。

工业类房源带看要点
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