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内容概要

本书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坪规章制度和工作流程，在计划、组织、领导
、控制的基础上，分12章对房地产销售管理的知识做了全面、简明、实用的讲述。
讲述了房地产销售管珲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决的指南书。
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作者简介

余源鹏，国内房地产营销研究策划专家。
20世纪70年代出生于广东省潮州市黄冈镇，先后毕业于哈尔滨工业大学土木工程学院建筑工程专业和
中山大学企业营销管理研究生进修班。

　　一直致力于住宅的市场调查研究分析、开发类型定位、开发理念设计、目标客房群定位、产品定
位等房
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与激励第9章 房地产销售的控制方法第10章 房地产销售的考核与薪酬制度第11章 房地产销售的客户管
理第12章 房地产公司的实用营销管理制度
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章节摘录

书摘本项目占地179亩，总建筑面积17．12万平方米，将投资2亿元进行营建。
整个小区采用环抱分布、南北朝向、整体围合的观景布局，建筑形式为多层和小高层相结合。
建成之后将拥有1088个精品单位和496个专用停车位，综合绿化率高达40．2％。
    目前我们正在发售的就是一期工程。
它共建有9栋房屋，于今年10月份完工，年底全部交付使用。
    从整个模型中，您可以看出它的房屋布局是呈阶梯式的，并且采用了曲面景观屋顶和退台式的整体
设计，这样做是为了最大限度地满足观景效果，使小区内绝大部分的房屋都能欣赏到秀色江景。
    从模型中，您可以看到本项目所有房屋的底楼都采用了架空设计，这样做一方面是为了防潮和防汛
。
另一方面，是为业主增添一个室内休闲场所，满足邻里之间的沟通需求。
对于现代人来说，空间文化已变得越来越重要，交友结伴已不再是屋外事，邻里之间的沟通已有了更
深一层的变化，那就是用一个特定的平台作为媒介，集聚人们对休闲、娱乐、交友的需求。
在本项目中，架空层就是这样一个最好的平台，我们在此会设置一些休闲长椅、石桌等，为室内的空
间更增添一份休闲浓情。
    除此之外，本项目还引进了65部奥迪斯最新款的“西奥之星”，不论楼层高矮，每一个单元内都设
置了电梯，按一梯两户进行配置。
这种大手笔投资和规划完全体现了开发商对本项目高品质生活的追求，并以最大限度满足业主生活上
的便利为出发点。
业主不用再为爬楼感到苦恼了，“西奥之星”轻轻松松免却业主上下行的不便。
    基于业主高品质生活的更多考虑，我们在每一户的卧室和起居室都预留了暖气通风口，采用中央集
中供暖。
在寒冷的冬日为您送来暖意，让您在家中便感受到四季如春的生活。
对于本市目前的住宅小区而言，除别墅外，做到这一点的还仅本项目一家。
    当然，在供水问题上我们也做了相当多的考虑。
每户均采用变频式冷暖供水，无论白昼、黑夜24小时全天候供应。
使业主从此安全省心地享受生活便利，再也不必为热水器的安全问题而担忧，为恒温热水器的高成本
投入而犹豫了。
    P172
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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》立足理论联系实践，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。
编写顺序上，《房地产一线销售管理：房地产销售经理职业提升实用读本》在经典管理学的计划、组
织、领导、控制的基础上，结合房地产销售的实际管理需要，将全书分为12章，作了全面、简明、实
用的讲述。
这12章的内容为：房地产销售经理必备的能力与知识、房地产销售的计划制订、房地产销售的组织与
人员职责、房地产销售部门的组织管理制度、房地产销售的人员培训与答客问资料、房地产销售的优
秀讲习资料鉴赏、房地产销售的领导方法、房地产销售的沟通与激励、房地产销售的控制方法、房地
产销售的考核与薪酬制度、房地产销售的客户管理、房地产公司的实用营销管理制度。
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