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前言

前线，仍是地产英雄的所在    中国房地产的大周期已开始进人中段，即从一个快速发展期逐渐进入相
对稳定的发展期，就好比是从一个“愣头青”步人稳重的中年，此问历经二十年，可谓英雄辈出。
    每当我们翻阅地产界出版的各种书籍、报刊时，可以统计出如下规律——这些活跃在文字中的“英
雄”，百分之八十是地产商的老总们，剩下的百分之二十则分别由策划大师和设计大师充当，总之他
们是行业领袖，他们开创了中国地产波澜壮阔的局面。
对此我们并不持异议，但这里有着极其严重的缺失：    (1)英雄们的出处大多由媒体制造和热炒，而媒
体之所以如此多半是为了广告投放的效应；    (2)中国的叙事传统是宏大的历史叙事，我们偏爱“高大
全”，甚于偏爱工具理性，我们总是认为英雄创造历史并且尤感兴趣于英雄们的“制敌一招”；    (3)
中国地产有今天，最主要的一方——地产的卖家至今没有被完整地、鲜活地描述。
    他们才是真正的英雄制造者。
毛主席说过：人民，只有人民才是推动历史的动力。
当我们翻阅坊间的出版物时，得到的最多的体会可能是这样的——位有着战略思维的开发决策者，恰
当地把握了时机，整合了恰当的资源(策划和设计)，一举创造了奇迹。
应该说这原本是正确的路径，可是问题的关键在于：正确的战略是从哪里来的？
是从天上掉下来的吗？
不是。
是人头脑中固有的吗？
也不是。
正确的战略只能从实践中来，只能从买卖双方博弈的前线中来。
    问题到此也不算是说透了，事实上战略是一个被地产界过分渲染的词汇。
从总体上看，身处中国几千年未有之迅速发展的大建筑时代，战略真的那么至关重要吗？
看一看普遍存在的“城中村”问题吧！
我们这些已被城市化的农民兄弟们，是历来被认为目光短浅、没有系统战略思维的群体，但是他们不
断在城中自己的宅基地上拔高房子并分户出租，迅速成为城市中的富人——从农民阶级一跃成为食利
阶层，根本不用上什么“富爸爸”的课。
    目前地产界有关战略的问题实质上大多是假问题，远没有战术来得有意义。
世联前线工作的同事们普遍都有一种看法：楼卖不卖得动常常取决于一张价目表、一次销控、一套精
细的策划案和服务流程的改善，与大的战略并无太大关系。
战术问题之所以到今天还没有得到应有的重视，关键在于“战术”并不是“What”、“Where”、
“Who”的大问题，而是“How”甚至于“Knowhow”的小问题，是技术问题。
而这些完全来源于前线。
    所谓专业分工提高效率的实质，是各环节并不总是探讨同一问题，而是在各自专注的领域不断改善
工作技巧，发展出各环节的“Knowhow”。
我们在欧美等房地产成熟市场，甚至是新加坡和香港特别行政区，也找不到像中国这样的房地产英雄
，原因就在于此。
    让前线讲话，让市场还原她最有魅力的一面，是如此的重要。
因为这样能够纠正我们的偏见，能够深化和总结细分化的专业服务。
这是我们地产营销发展的必然阶段，也是工具理性建设的第一步，就犹如那个著名的“哈根达斯试验
”：    假定有两杯哈根达斯冰淇淋，一杯冰淇淋A有7盎司，装在5盎司的杯子里，看起来满满的；另
一杯冰淇淋B有8盎司，但是装在10盎司的杯子里，所以看起来并不满。
试验表明，人们更愿意为A多付钱——平均来讲人们愿意花2.26美元买A，却只愿意用1.66美元买B。
我们相信房地产市场要比买卖冰淇淋更复杂，而中国房地产的“哈根达斯试验”不仅必要，还特别重
要，因为这里有理论家和战略家不能解决的问题。
    二十年间，中国房地产市场在前线，接触我们的买家在前线，市场的规律和成交的秘诀在前线。
未来中国的房地产市场仍在前线，前线始终是地产英雄的所在。
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从这个意义上，我们再版《前线故事》。
如同“让老百姓讲述自己的故事”，我们应该多倾听前线人员讲前线的故事。
    世联地产董事长    陈劲松
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内容概要

本书通过百余个真实故事，讲述地产服务人员职业生涯。
　　这是A股首家上市的房地产服务公司　　世联地产的专业精英们的一线故事　　他们披星戴月地
行走在中国大地　　他们把握城市化大潮的脉搏和节奏　　他们整合社会资源，他们重建人文精神　
　他们深入研究市场，他们提升地块价值　　他们挖掘项目价值，他们潜心了解客户　　他们为中国
房地产的产业链提供建设性的工作
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书籍目录

第一篇　销售的最高境界就是销售自己　售楼之新“宫心计”　　“一”变“二”战略让我蝉联销冠
　　客户需要“对比”的信任　　挖掘客户真正的需求　　“杀手”，“杀手”，又见“杀手”　　
永不放弃，资源为王　　巧技“逼”定　　别墅客户的老爸是风水师　绝处逢生与柳暗花明　　坚持
就是胜利　　幸运的客户  　　千里“逼”定　　不抛弃  不放弃　　穿越淡季市场的记忆　　相信行
动的力量　⋯⋯第二篇　思路决定出路，策划步步为营第三篇　行胜于言，以经纪的名义后记：来自
前线的故事最有生命力
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章节摘录

版权页：   插图：   “一”变“二”战略让我蝉联销冠 袁满满 有一次我连续2个月蝉联销冠，同事们问
我，为什么我的业绩比他们多一倍呢？
我深切地知道，淡市下让客户上门极为关键，但是热情和细致的客户服务更是“关键中的关键”！
在淡市中，每天的客户上门量只有个位数，我只能想办法从老客户身上着手。
 整个6月，我一共成交24套房子，其中11套是老带新当天成交的。
老带新，就是我的杀手锏。
我在从事房地产销售之前做的是橱柜销售，但我想销售是共通的。
做橱柜销售时，不管是经过看看的客户还是我派单接触的客户，只要跟我聊过的，都成了我的朋友。
即使是现在，有些客户依然跟我保持着联系。
 维系客户有很多种方式。
我会将所有客户组一个业主QQ群，一有机会就在业主论坛上发布项目利好的消息、活动的告知；逢
节假日的时候我会充分利用这个平台，群发短信，让很多客户无形中成了我的准客户，而且给我带来
了很多新客尸。
 6月时我接了一个客户，一开始我说什么他都不搭理我。
我不停变换话题，他都不吭声。
当时，很多同事都说这客户没意向，但我依然没放弃。
直到带他来到样板房，我开始说起装修时，他眼睛发亮了。
他打开话匣子跟我谈风水，谈摆设，谈自己的五六套房子。
这个客户临走前，问我要了张名片。
结果第二天，出乎意外地，他带着他的两个朋友从我手里买了两套房。
 老带新，说起来简单，真正做起来可不那么容易。
常常为了追踪一个客户，我要在每一次天气变化时发个信息提醒他，需要在每一个节日前提前祝贺他
，需要时不时地邀请他来售楼处领取小礼品，联络感情⋯⋯ 我牢记世联新人培训第一课讲的：销售，
最先的是推销自己。
如果你成功推销了自己，让客户认可了你，把你当朋友了，那他自然会接受你的产品，也自然愿意介
绍他的朋友来。
而且，带来的客户无须你费力推介，老客户会帮你成交，说服新客户购买。
 所以，现在我坚持贯彻着我的“一”变“二”销售策略，在没有新客户积累的前提下，我开始琢磨一
变三、一变多。
多费力挖掘老客户，就是我行之有效的销售秘诀。
 挖掘客户真正的需求 杨超悦 许先生是其他同事转交给我的一个客户，在没见面之前，我对他已经有
了基本的了解：他是香港人，有一定的经济实力，自己在中山开工厂；有朋友在本项目买了房，对项
目的地段与规划很认可，所以他也想买套房子度假或投资用。
在同事的介绍下，我和许先生见了第一次面。
 由于之前了解到客户买房是想度假或投资，所以我在讲解沙盘时着重强调项目的配套、地段的价值和
项目规划好以后的高尚品质，让他觉得无论是用来度假还是投资，购买这样一套房子都是很值的。
在和许先生沟通的过程中，我知道他有三个小孩，所以考虑的户型只有两种：一是256平方米的平层，
二是别墅。
同时我也得知他还在对比其他一些项目，今天过来的目的就是先确定小区和户型，改天再和家人过来
确定买哪套房子。
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后记

来自前线的故事最有生命力    “没有一种工业生产资源的利用效率比人力资源更低了。
少数企业由于能够挖掘出员工未曾开发的能力和精神潜力，从而实现了生产率和产出的大幅增长。
在绝大多数企业里，提高生产率的主要途径就在于更好地利用人力资源。
因此，企业管理层首要关心的问题，并非迄今为止备受关注的对物资和技术的管理，而应该是对人的
管理。
”    这是管理学大师彼得·德鲁克在他的著作《新社会》(The NewSociety)之中的洞见。
而用来形容中国刻下的商业环境之中的人才任用，也非常贴切。
    所以，当看到世联地产动员集团各个部门的资源，挖掘与呈现了这一批来自公司一线工作人员的真
实故事时，我们深感，将其尽快出版并介绍给公众，会是一件对地产行业、对中国企业都非常有价值
的举措。
    世联地产作为一贯重视员工培养和平台成长的轻资产智力型服务企业，一直以其独有的价值观与企
业文化，呈现出独特的公司气质。
世联地产在实现百年基业的愿景同时，对于员工的关注也持续而具体。
    就像德鲁克提醒公众所说的那样：我们也知道提高人力资源的效率和生产率的方法。
首先，重要的不是技术和工资，最重要的是态度——我们称其为“管理者态度”。
所谓“管理者态度”，就是指员工对待自己的职位、工作和产品的态度，要和经理人一样；这也是一
种与群体工作和整体产品有关的态度。
    对于一个希望成功地聚集和发挥人才价值的平台来说，必然会具有一种“组织的精神”。
重要的是告诉员工你能够做什么，而不是不能够做什么！
一个真正的管理者知道如何招募到专业技能比他更强的人，来为他服务。
找出每一位员工的优点，让他们充分发挥，提高绩效，这是世联为前线员工提供的最有价值的支持。
    中国房地产行业的价值实现在前线，数以千万计的买家在前线，市场的规律和成交的秘诀在前线。
从这个意义上看，前线是地产英雄产生的所在!2004年，一部通过百余个故事来讲述地产中介人职业生
涯的著作——《前线故事》出版，引起了市场的高度关注和广泛好评，是令公众记住世联地产的精彩
出版物之一。
书中呈现出来的一批批世联精英，他们大大小小的成长故事至今仍激励着世联人，也成为房地产服务
行业的佳话！
    作为该书的延续，此次出版的《前线故事》向我们呈现的是：面对一个调控下的、不确定的房地产
市场，在世联地产最艰苦的地方、在最容易被忽视的地方、在最远离大本营的地方，每天都在发生着
的、体现世联人真挚情感的真实故事。
    商业观察家  陆新之
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编辑推荐

《前线故事》由世联地产编著：内地最优秀的地产服务公司现身说法，地产销售一线人员的现状实录
，最激情的客户服务、最铁血的实战经验、最有力的一线呐喊。
二十年间，中国房地产市场在前线，接触我们的买家在前线，市场的规律和成交的秘诀在前线。
未来中国的房地产市场仍在前线，前线始终是地产英雄的所在。

Page 8



第一图书网, tushu007.com
<<前线故事>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 9


