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前言

　　漂亮和胜利往往不能够生活在一起，这是“输赢世界”里的残酷真相。
记得刚学围棋时，日本几大超一流棋手风靡一时，如“宇宙流”武宫正树、“美学棋士”大竹英雄、
　“刽子手”藤正夫等。
然而，战绩最好的，却是风格不那么鲜明的小林光一。
没多久，招法更加无所顾忌的韩国人冲出来，于是天下大乱。
　　半个世纪以前，德鲁克在名著《管理的实践》中宣布：管理人员是工业化社会中独特的领导性群
体。
那时，他不会意识到，在随后的几十年里，管理将成为人类自我组织的重要力量。
随后，幌子、巫术、精神按摩也混进来，在焦虑的利益环境当中，真伪大师们不由自主地贩卖神话，
恰恰忘记祖师爷一开始就将“管理”与“实践”结合在一起的定律。
　　中国地产起伏20年，是在什么样的游戏框架下运行的?和围棋里的现实一样，生死之战，比的不是
谁的妙手多，而是谁的错招少。
即使是顶尖级的高手，拼的也是这种毫无情调、绝无高峰对决的肉搏。
适者生存的房地产大鳄，也是如此。
　　最终的胜利者，是完成80分的“规定动作”者。
　“自选动作”很迷人，但永远不会高于20分。
　　房地产行业的有趣之处在于，几乎每家公司都对“自选动作”颇有心得，而“规定动作”却做得
一塌糊涂。
　　决策资源集团与北京大学出版社合作出版的《地产王牌经理人丛书》，正是为地产商提供一套“
规定动作”的修炼工具。
该丛书从房地产企业的关键岗位出发，提出了一整套务实的解决方案。
　　日趋激烈的竞争环境，已经令更多的地产决策者开始着眼于团队的整体战斗力。
这意味着一个时代的转变：从重视“外部机会捕获”到重视“内部自我修炼”的转变。
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内容概要

全书从房地产销售经理的基本岗位职责要求出发，分章节阐述房地产销售经理实战技能、工作流程。
    本书解读房地产销售过程中的方法和策略，展示其中的相关制度及程序，从而做到在销售层面上给
房地产销售经理以更多借鉴和指引。
    本书从理论到实践多层面地为房地产销售经理提供最全面、最有效的知识储备，提炼房地产销售管
理技能，传授房地产销售策划技能，培养销售经理的资源整合技能，让每一位销售经理都成为职场高
手。
 　　中国地产起伏20年，是在什么样的游戏框架下运行的？
和围棋里的现实一样，生死之战，比的不是谁的妙手多，而是谁的错招少。
即使是顶尖级的高手，拼的也是这种毫无情调、绝无高峰对决的肉搏。
适者生存的房地产大鳄，也是如此。
如何能够成为地产王牌销售经理呢？
 本书为大家提炼房地产销售管理技能，传授大家房地产销售策划技能，帮助大家提高销售经理资源整
合技能，帮助您迅速回笼资金，让你的企业不再为资金犯愁！
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作者简介

决策资源集团简介，决策资源集团创建于1998年，以“搭建地产平台”的独特方式介入中国房地产界
。
历经10年发展，决策资源集团已经成长为中国唯一横跨投资开发、策划代理、资讯平台三大领域的地
产集团。

    在投资开发方面，决策资源集团率先与境外地产上市集团合资，在江苏
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书籍目录

第一章 房地产企业销售经理的修炼与提升   第一节 销售经理必备的核心素质和能力   第二节 销售经理
的考核标准和指标   第三节 销售经理如何突破职业发展瓶颈   第四节 如何做一个优秀的房地产销售经
理第二章 成功房地产销售策略的部署   第一节 销售整体策略的部署   第二节 销售目标的规划和管理第
三章 高绩销售团队的组建与管理   第一节 组建卓越的房地产销售团队   第二节 金牌销售人员的培训要
点   第三节 用沟通与激励的方式促进销售   第四节 房地产销售人员考评细则第四章 房地产销售计划管
理与销售进度的控制   第一节 销售计划的制订和管理   第二节 销售进度的控制第五章 房地产销售现场
管理   第一节 房地产销售现场管理   第二节 房地产销售客户管理   第三节 房地产销售价格管理第六章 
房地产企业销售资源的整合与利用   第一节 房地产销售的资源与合作   第二节 谨慎选择合作方   第三节
部署完善的广告策略   第四节 进行有效的新闻策划第七章 小技巧有效提升房地产销售业绩   第一节 通
过房产六要素把握客户的需求与项目卖点   第二节 促销手段的有效使用   第三节 房地产销售流程中的
实战技巧第八章 房地产销售策划与方案撰写   第一节 销售策划方案的制   第二节 房地产销售文案的撰
写
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章节摘录

　　第一章 房地产企业销售经理的修炼与提升　　第一节 销售经理必备的核心素质和能力　　销售
经理的必备能力　　能力3：清晰的预算能力　　销售经理的脑子里要有数字，懂经济、懂财务，能
知道他要为上级完成哪些利润指标，以及这些利润指标如何分解。
也就是说，要能作出一个适用的预算，而且懂得如何用这个预算来控制下属。
销售经理脑子里要时时刻刻都有一本账，这本账就是预算，每天要对着账本看，自己完成了多少，下
属完成了多少，如何向上级汇报，这都是用预算控制的。
　　能力4：部门内组织能力　　房地产销售经理必须懂得接受任务或接受一个部门以后，如何建立
一个科学的、无重叠、无空白的机构。
安排科学的部门设置，并为每个部门设计和填充岗位，为每个岗位写出一篇完整的、准确的岗位说明
。
他还要知道如何通过述职把岗位上所有的工作交给部门的每个人，如何通过定期述职来评价每个下属
的工作，如何通过述职来调整每个下属的工作。
　　能力5：指挥团队的能力　　销售经理必须知道如何指挥他的千军万马，而不是指导某一个人。
销售经理要懂得指挥原则，要知道如何下命令，如何建立督办系统，如何建立复命系统；销售经理要
能够主持召开团队会议；销售经理要能够很好地处理公文。
　　能力6：市场操作的能力　　一个房地产销售经理必须懂得如何把产品卖出去。
要了解当时的房地产市场，根据市场调研的结果，包装楼盘产品，使其具有功能上、使用上、品种上
、销售上的特色，从而更好地促进销售。
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编辑推荐

　　提升销售技能，迅速回笼资金，让你的企业不再为资金犯愁。
《地产王牌销售经理》三大核心价值点：提炼房地产销售管理技能；传授房地产销售笄技能；提高销
售经理资源整合技能。
　　本丛书为您提供5大实战装备：　　装备1：理论+实践　　阐述房地产经理人岗位职责和实战技
能，精选地产名企作为标杆企业，详解房地产开发经营各环节的实战技能。
　　装备2：经验+做法　　编制大量的表格、附件、工作流程图，为读者提供拿来的的实战工具。
　　装备3：自测+知识　　每节提供互动的自测题和实用的培训课堂。
按照开发商的项目需求，全面涵盖心地产经理人工作细节的各个知识点。
　　装备4：标杆企业+经验案例　　精选标杆企业管理层面的相关案例，解读开发过程中的方法和策
略，给房地产经理人更多的经验借鉴和技术指引。
　　装备5：趋势+挑战　　提出现代房地产运营的发展趋势以及面临的挑战，挖掘每个开发环节经理
人的最大潜质，用最新的市场和工作需求帮助房地产经理人解决新时代面临的新问题。
　　提炼房地产销售管理技能　　传授房地产销售策划技能　　提高销售经理资源整合技能　　全书
内容　　全书从房地产销售经理的基本岗位职责要求出发，分章节阐述房地产销售经理实战技能、工
作流程。
全书亮点　　《地产王牌销售经理》解读房地产销售过程中的方法和策略，展示其中的相关制度及程
序，从而做到在销售层面上给房地产销售经理以更多借鉴和指引。
全书价值　　《地产王牌销售经理》从理论到实践多层面地为房地产销售经理提供最全面、最有效的
知识储备，提炼房地产销售管理技能，传授房地产销售策划技能，培养销售经理的资源整合技能，让
每一位销售经理都成为职场高手。
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