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内容概要

　　本书对地产销售的关键环节作出详细论述的同时，还配以大量的案例对全书内容加以说明和论证
，较其他同类书相比更加注重实操性，并提出很多独创性的销售建议，能够更好地帮助销售团队快速
销盘，并将需要根治的销售弊病全面汇总，警醒销售管理者和执行者避免出现类似情形。
　　一本兼具实用性和趣味性的图书必然注重内容和形式的双重包装，本书在强调内容的同时，也增
加很多设计元素以提炼文中的核心亮点，引起读者注意。
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作者简介

克而瑞（中国）信息技术有限公司是一家专门从事房地产信息技术系统研发的高科技公司。
公司以中国房地产海量信息数据库为基础。
面向开发商、投资商、基金公司、金融机构、评估机构、营销机构等各类房地产上下游企业，提供全
面、精准的产品服务。
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书籍目录

第一章　培养自身核心技能，引领团队速销楼盘　技能一　提升销售经理的职业素质　　一、销售经
理的三种工作态度　　二、销售经理的六项沟通技能　　三、销售经理的八大专业技能　技能二　加
强销售经理的工作能力　　一、执行能力：营销策略制定及市场推广　　二、管理能力：销售活动的
各项管理职责　　三、销售能力：个人的销售技能和专业能力　　四、培训能力：对销售人员的技能
培训　　五、对外协调：协调本部门与相关部门的沟通合作第二章　摸清项目滞销病因，避免误区重
蹈覆辙　第一类弊病　地产销售前期筹备没有针对性　　一、目标客户定位分类粗糙　　二、无视差
异化竞争　　三、竞争对手妨碍楼盘销售　　四、地产广告采用密集战术　　五、认为“低开高走”
无往不胜　　六、不重筹备，只强调开盘　第二类弊病　销售团队管理没有与时俱进　　一、成立队
伍，但不培训建设队伍　　二、销售工作无管理　　三、在销售工作中实行高压政策　　四、不给予
销售人员公司正式员工的待遇　　五、为了迅速实现销售误导销售人员　　六、以高佣金刺激好成绩
　　七、销售经理的团队管理方式过于主观　第三类弊病　销售人员在售楼过程中暴露问题　　一、
销售人员频繁地应对来自客户的难题　　二、销售人员现场缺乏严格训练，易犯错误　　三、不能正
确地面对客户的抱怨　　四、不能正确地面对客户的拒绝　　五、销售人员对所推售项目抱怨很大　
第四类弊病　开发商片面理解营销策略　　一、崇拜论：一部分营销策划者制造一股崇拜风　　二、
无用论：一朝被蛇咬，十年怕井绳　　三、经验论：坚持“一招鲜吃遍天”的策划套路　　四、技巧
论：把营销策划等同于出点子　　五、炒作论：大肆进行新闻炒作、广告造势　第五类弊病　没有提
出有针对性的地产推广策略　　一、营销非营销，到处皆推销　　二、追求单赢而不是多赢　　三、
主观臆断代替市场调研　　四、对产品理解浅薄　　五、卖点雷同，创意疲软　　六、卖点越多越好
卖　　七、有一个好概念就可以卖出好价钱第三章　制定销售制胜法则，破解销售问题难点第四章　
组建精干销售团队，发挥集体作用效能第五章　包装卖场独具匠心，燃起客户购房热情第六章　维护
客户服务体系，巩固并扩大客户群
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章节摘录

插图：工作一：现场观察客户成交情况很多销售人员天天在接待顾客，但因为他们没有市场敏感度，
也没有这个总结能力，所以他们往往只看到局部细节，却不能总结出一些更有价值的顾客共性问题，
所以，销售经理要亲自在现场观察顾客成交情况。
另外，销售经理亲自接待客户，这样的好处有以下几点：第一，宝剑只有常用才有锋芒，经常展示一
下自己的实力，会保持个人的销售力；第二，销售经理在别人不能成交的时候促成交易，会增加个人
的说服力和威信；第三，经常与顾客接触，会掌握第一手的信息，从而保持对市场的敏感度。
工作二：直接指导售楼员接待成交销售人员最喜欢什么样的销售经理？
有的强调专业能力，有的强调管理能力，有的强调性格，实际上，销售人员最喜欢的是会帮他们赚钱
的销售经理。
怎么帮他们赚钱？
就是直接指导销售人员接待顾客，在他们无法成交的关键时候，销售经理力挽狂澜促成交易；在他面
对多位顾客忙不过来的时候，销售经理出马帮他接待一位客户；在他们需要领导出面给顾客信心的时
候，销售经理出面一锤定音；在他们面对顾客死缠硬磨要求优惠的时候，销售经理出面给一点折扣。
这些都是在帮销售人员赚钱，也是在帮自己赚钱，更是在履行自己的职责。
工作三：监察销售人员的工作纪律任何一个有战斗力的团队都是纪律严明的团队，所以强调工作纪律
是必不可少的。
销售人员大多是年轻人，所以也总有人挑战纪律，比如工作场所抽烟、上班时间睡觉、着装不规范、
迟到早退等，这些也都需要有人来监管。
当然，这些基础的监管工作并不一定要销售经理本人来亲自执行，完全可以授权给销售组长或者资深
销售人员来做，这样既可以减轻自己的工作量，也可以给下属锻炼的机会，一举两得。
工作四：处理突发性事件售楼部也不是总风平浪静，不排除有时候顾客来“砸场子”，比如：因为销
售人员的话不能兑现，或者因为顾客的房子住着有问题，或者因为顾客认为开发商有舞弊行为，或者
因为顾客遭到冷遇，总之有很多原因导致顾客在售楼部大吵大闹，这时候，销售经理是第一个要铤身
而出的人。
面对突发事件，销售经理必须临危不乱、遇事不惊，首先是控制事态进一步扩大，然后能自己解决的
尽量自己解决。
既要大胆行事，也要敢于承担责任，如果事先经过专业培训就更好了。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<地产销售经理兵法>>

编辑推荐

《地产销售经理兵法》：中国房地产高效管理经验特训营。
专训赢在售楼部的一线经理，精英培养：弊病根治·销售策略·团队建设·卖场包装客户服务。
找准楼盘滞原因，为楼盘速销做足功课，迅速实现楼盘绝对销，掀起项目楼盘抢购狂潮。
一个项目的市场成功，50％靠产品定位设计，30％靠营销推广策略，20％靠销售组织执行。
而往往这20％的执行力却有着80％的产品推动力。
《地产销售经理兵法》4大独门利器利器1：理论+实践《地产销售经理兵法》对楼盘销售的关键环节
作出详细的理论叙述。
同时还配以大量的案例对全书内容加以说明和论证。
《地产销售经理兵法》与其他同类书相比更加注重实操性。
利器2：借鉴+吸收《地产销售经理兵法》提出很多独创性的销售建议。
能够更好地帮助销售团队快速售楼。
并将需要根治的销售弊病全面汇总。
避免销售管理者和执行者再犯类似错误。
利器3：内容+形式一本兼具实用性和趣味性的图书；必然注重内容和形式的双重包装。
《地产销售经理兵法》在强调内容的同时，也增加很多设计元素，提炼内容的核心亮点。
引起读者注意。
利器4：总结+独创《地产销售经理兵法》将楼盘销售过程中的宝贵经验总结出来，毫无保留地教授给
读者。
同时提出许多独门秘笈。
为楼盘畅销开辟新路。
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