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前言

　　我国房地产业从20世纪80年代末开始兴起，经过近30年的快速发展，已经成为国民经济的支柱产
业之一。
随着我国经济的发展、居民收入水平的提高、城镇化进程的加快以及改善性住房市场的兴起，房地产
市场需求总量不断攀升，房地产业也在不断蓬勃发展。
高速增长的房地产行业催生了诸如房地产全程策划、房地产开发建设、房地产估价、房地产经纪、房
地产咨询、房地产营销、售后服务和物业管理等职业岗位，高等职业院校开设的房地产经营与估价专
业就是在这样一个背景下形成的新专业。
　　产业的高速发展需要大量专业人才作支撑，这为房地产经营与估价专业的毕业生提供了广阔的就
业前景。
但由于我国房地产专业教育起步较晚，房地产经营与估价专业的发展定位、课程设置等方面还不够成
熟，相关院校普遍反映缺乏质量高、内容适宜、能满足高职高专人才培养目标和要求、体现新的学科
研究成果以及提高学生实践技能的系列教材。
基于此，我们组织了全国25家高职高专院校的老师，共同开发了“全国高职高专房地产经营与估价专
业系列规划教材”。
　　本套教材以房地产经营与估价专业作为研究对象，在国家示范建设院校温州职业技术学院列入国
家示范重点建设的房地产经营与估价专业的课程标准基础上，结合国家社会科学基金“十一五”规划
课题“以就业为导向的职业教育教学理论与实践研究”的子课题“以就业为导向的高等职业教育房地
产专业教学整体解决方案的研究”，强调专业教学过程与职业工作过程以及职业发展的一致性，形成
了以就业为导向的基于房地产开发的课程体系为主要内容的高等职业教育房地产经营与估价专业教学
整体解决方案。
该方案充分体现了教育部有关职业教育改革与发展的指导思想。
为了细化该方案，本套教材编写委员会和子课题组于2008年5月和9月先后两次分别在温州和北京召开
了全国高职高专房地产经营与估价专业课程建设研讨会，就以就业为导向、以能力培养为目标，从职
业要求与岗位能力的分析、人才培养的目标与模式、课程体系的整合优化、教材的创新开发方式等不
同角度进行了深入研讨和分析，确立了项目主导的课程内容的教材形式，确定了17门课程的教材编写
大纲，并针对各门课程的性质、任务和类型，确定编写思路和编写模式。
参与本套教材编写的教师既有丰富的教学经验，又有丰富的房地产实践经历，对房地产专业工作过程
理解透彻。
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内容概要

　　《房地产销售实务》以房地产销售人员下作过程为导向。
根据房地产行业对房地产销售岗位所涉及的岗位任务和职业能力要求，结合房地产企业实际项目运作
过程，将编写内容分解成七个项目，以项目为单位组织编写，以典型案例为载体，阐述相关专业理论
知识，使学生在项目实践小加深对专业知识、技能的理解和应用，以培养学生的综合职业能力，满足
学生职业生涯发展的需要。
　　《房地产销售实务》既可作为大专院校房地产类专业的教材，也可作为房地产企业岗位培训、函
授教育、资格考试用书，亦可供从事房地产销售的相关人员参考。
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章节摘录

　　1.1.4 制定房地产销售计划的步骤　　制定房地产销售计划分五个步骤，即项目研究、制定目标、
确立行动方针、编制行动计划和制定销售计划可达到的效果。
　　1.项目研究　　项目研究即项目销售市场及销售状况的研究，详细分析项目的销售状况、购买人
群、接受价位、购买理由等。
销售的前提是要先了解项目，只有在了解项目后才能“因材施计”，并有效执行。
　　了解、认识项目，就要对项目的方方面面都有所了解，不放过任何一个细节，凡是有关项目的介
绍性资料、文件与图片均要过目，有时会因一个细小的数据错过而影响到对项目的认识程度。
在对项目的方方面面做了全面观察后，找出项目的重点、特点、难点，并进行归纳总结，能够用简短
的语句将其个性特征表达出来。
对项目的特色要进行分类，包括项目总体特色，项目的建筑、规划、环境、定位、户型、配套、地域
、概念等各方面的特色。
　　2.制定目标　　作为公司要制定公司的总体销售目标，各地区及各部门要制定各地区、部门的销
售目标，每个销售人员要制定个人的目标；要有长线目标、中线目标和短线目标，每年、每季、每月
、每周、每天及业务拜访中的每次拜访都要制定目标。
制定目标有助于优先销售活动，以及更好地利用时间，具体做法如下：　　首先要充分了解市场，科
学进行市场调研。
要了解项目所在地的人口数、地区经济状况、文化习惯、同类产品的销售总量、竞争产品及公司的情
况、公司的销售情况。
通过对所有竞争对手的详细了解，为制订合理的销售计划服务。
　　其次要针对项目的销售状况做详尽的客观分析，并找出支持理由，主要是指针对项目的优势与劣
势的分析。
　　最后要明确关键性成果。
关键性成果将成为衡量达标进度的客观尺度。
譬如，今年必须完成5000万人民币的销售额、本月内完成成交20位新客户、为成为优秀销售员规定自
己每个月售出价值100万的产品等。
　　设立目标时应避免单纯追求数量化、避免单纯的自上而下，注意指导性与参与性、考虑房地产销
售人员的个人利益与公司总体利益的协调、考虑目标的公布方式与评价标准。
　　⋯⋯
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