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内容概要

　　本书在第1版的基础上，结合房地产销售管理的实际需要，理论联系实践，引入经典的企业管理
和营销管理理论，提供了国内许多著名房地产开发公司和销售代理公司的实用管理规章制度和工作流
程，在计划、组织、领导、控制的基础上，分15章对房地产销售管理的知识作了全面、简明、实用的
讲述。
讲述了房地产销售管理的实质内容及正确的工作思路和有效的工作方法。
本书是一本房地产销售管理人员业务提升的实用读本，更是广大有志成为房地产销售管理者的房地产
基层销售人员获取提升要诀的指南书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<房地产一线销售管理>>
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余源鹏，国内知名实战型房地产研究策划人，广州鹏起房地产代理有限公司执行董事。
20世纪70年代出生于广东省潮州市黄冈镇，本科毕业于哈尔滨工业大学土木工程学院建筑工程专业，
结业于中山大学企业管理(营销管理方向)研究生进修班。
以专业可用理念，创建并领导广州鹏起房地产代理有限公司，业务涉及居住及商业房地产项目的信息
咨询、调查分析、可行性研究、前期发展策划、整体定位、营销策划、租售代理、物业管理顾问、二
手房屋租售以及房地产企业内部管理顾问等领域。
主编出版了30多本房地产和物业管理相关实操型专业书籍。
其中近几年陆续出版的“房地产实战营销丛书”，包括《房地产广告策划与创作》、《房地产包装推
广策划》、《房地产实战促销300例》、《房地产实战定价与销售策略》、《房地产实战市场调研与优
秀案例》、《中国楼盘实战命名三万例》、《售楼尖锋》、《房地产公关活动促销方案56例》、《三
天造就售楼冠军》、《房地产实用营销图表大全》、《房地产一线销售管理》、《问鼎房地产》、《
中小户型开发与设计》、《促动楼盘》、《房地产项目可行性研究实操一本通》、《房地产中介经纪
人实用业务知识两日通》和《三天造就二手房租售冠军》等。
此次推出的“房地产项目开发全程实操系列”延续“房地产实战营销丛书”的特点，侧重实战，突出
营销，设有四本分册，分别是《专业市场项目开发全程策划》、《旅游房地产项目开发全程策划》、
《社区商业街项目开发全程策划》和《酒店式公寓项目开发全程策划》。
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章节摘录

版权页：   插图：   1.1.1 管理的基本问题 1．管理的含义 管理是集中他人的努力来实现组织的目标的过
程。
 （1）管理工作的中心是管理他人的工作，即通过他人的活动达到目标。
 （2）管理工作就是协调他人的活动。
 （3）管理必须考虑人、工作以及人与工作的相互适应。
 2．管理的两个难题 （1）个人利益与组织利益的结合。
个人利益与组织利益存在着矛盾性，而且没有万全的解决方法，只有进行明智的选择从而使二者平衡
。
 （2）既要维护规章制度的严肃性，又要照顾个人需求，即原则性与灵活性的问题。
 1.1.2 房地产销售部在整个营销过程中的作用 销售是房地产营销管理的重要组成部分，是连接企业与
市场的桥梁。
在现在的房地产营销组织中，通常有三大职能部门，一为销售部，二为市场部，三为策划部。
其中销售部在营销组织中的作用主要是： （1）直接与市场和消费者相联系，可以为市场分析及定位
提供依据。
 （2）通过一系列的销售活动可以配合营销策略组合。
 （3）通过销售成果检验营销策略，与其他营销管理部门拟定竞争性营销策略，制定新的营销策略。
 销售是企业活动的中心，销售部是企业“冲在最前沿的战士”。
在瞬息万变的市场上，销售是连接企业与消费者之间的纽带，不断地进行着创造性的工作．为企业带
来利润，并不断地满足消费者的各种需要。
房地产销售部在公司整体营销工作中承担的核心工作是销售和服务。
 1.2 房地产销售部的收入调查 根据一项调查结果显示，尽管中国房地产业遭遇寒流，但从业人员的总
体薪资水平在十大高收益行业中仅次于金融产业和高科技产业，在薪酬榜上位列第三。
不过，也并非所有的房地产从业人员都如此风光，其中，销售人员就受到较大冲击，某些销售主管年
薪就缩水一半。
为此，有人对我国京沪穗深四个城市的房地产销售部的收人情况进行了调查，调查的结果如下。
 1.2.1 低底薪的销售代表 众所周知，房地产业底薪不高。
如果某个人的收入忽然高起来了，那绝对是他的业绩上升了，无论对公还是对私，业绩收入都是绝对
不容忽视的部分。
在房地产销售行业里，越是基础的岗位，业绩对收入的影响就越明显。
一般来讲，无论是房地产项目开发公司还是房地产销售代理公司，对销售人员的专业要求都没有特别
的限制，没有要求一定是市场营销专业的，但好一些的公司会要求大专以上学历。
销售代表的底薪每月都在1500～2000元左右，也有1000元的，中等水平的基本工资是每年20000元左右
。
据调查，他们的业绩收入（佣金）是53103元／年。
每年5万元的业绩收入，使他们在基础工资的水平之上翻了2倍，加上补贴和福利，达到年薪7万元的收
入。
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编辑推荐

《房地产一线销售管理:房地产销售经理职业提升实用读本》具有理论指导性、专业性、实操性、全面
性等特点，是一本房地产销售管理人员业务提升的实用读本，更是广大有志称为房地产销售管理者的
房地产基层销售人员获取提升要诀的指南书。
同时《房地产一线销售管理:房地产销售经理职业提升实用读本》也适合作为房地产营销系统中的策划
、媒体、公关、市调、客服、拓展等其他部门管理人员了解并掌握房地产销售这一营销龙头部门各项
管理方法和业务的最便捷的读本。
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