
第一图书网, tushu007.com
<<售楼部管理手册>>

图书基本信息

书名：<<售楼部管理手册>>

13位ISBN编号：9787111280422

10位ISBN编号：7111280423

出版时间：2009-10

出版时间：机械工业出版社

作者：陈春洁

页数：186

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 1



第一图书网, tushu007.com
<<售楼部管理手册>>

前言

售楼部，或者说房地产项目部，是房地产开发企业的一个非常重要的职能部门，它肩负着把楼盘推向
市场、为企业创造收入获取利润的重大责任。
出于追求利润的本质，所有的企业管理者都把售楼部放在一个非常重要的地位。
然而，在大部分企业里，售楼部地位的提升，往往只是体现在对销售人员的业务培训与物质激励上，
却很少从管理上入手。
这种做法是非常不利于企业成长的，仅靠物质刺激是无法培育出一个强有力的营销团队的。
没有管理的销售只能算是简单的买卖，而不是真正的市场营销行为。
管理是保证组织有效地运行所必不可少的条件。
“一将无能，累死三军”，作为售楼部的管理者，除了要抓好营销业务之外，更重要的是要做好团队
的管理工作。
只有有一个纪律严明、士气高昂的团队才是最有战斗力的，才能众志成城、全心全意去冲锋陷阵。
在执行力得到保证的情况下，所谓的业绩只是水到渠成。
其实，管理工作并不难做，一个最为重要的问题就是规范化。
团队的规范化管理就如同一个国家的法制管理，它是形成团队凝聚力、维持正常工作秩序的重要保证
。
规范化是指通过有关管理制度、业务流程、操作手册等手段将团队各方面的运作程序化、固定化、标
准化，使各项工作有章可循，也使得各个岗位的责权明确，以达到提高运作效率的目的。
针对上述情况，我们结合自己多年的从业经验，根据做咨询顾问得到的体会，加以总结、分析，撰写
、出版了这本《售楼部管理手册》，希望能为同行们带来一些帮助。
值得说明的是，在不同的企业里，售楼部的功能有着很大区别。
有些售楼部确切地说只是一个销售队伍，而不包括营销策划、客户服务等相关职能。
而在本书里，我们所指的售楼部是营销策划、销售执行、客户服务三位一体的，它承担着一个房地产
项目的所有营销功能。
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内容概要

　　本书从组织结构、管理流程、管理制度、管理表格等四大模块，就售楼部（房地产项目部）的管
理实务进行了详尽的讲解，并提供一系列规范化管理的实用制度、工具、流程和模板，是房地产项目
售楼部进行规范化管理的参照范本与工具书。
　　本书适用于房地产项目总监、销售经理（售楼经理）、专案经理、销售主管、相关培训机构，以
及有志于从事房地产销售管理工作的相关人士和大中专院校相关专业的学生。
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章节摘录

插图：第5章 售楼部行政管理制度1．售楼部员工守则（1）遵守国家法规、法令，遵守公司各项管理
规章制度，自觉维护公司利益。
（2）切实服从上级领导的工作安排和调配，不得随意拖延、拒绝或终止工作。
（3）敬业爱岗，尽职尽责、勤奋进取，按时保质完成销售目标和销售任务。
（4）团结协作，发扬团队精神，主动协助其他同事工作，建立良好的合作关系。
（5）待人接物热情有礼，着装仪表整洁大方，为客户提供文明、优质、高效的服务。
（6）爱护公共财物，自觉维护良好的办公环境，保持统一规范的办公秩序。
（7）严格保守公司机密，不得向外界透露有关公司或项目机密。
（8）以公司利益为重，不得做任何有损公司及客户利益的事情。
（9）讲求诚信，信守承诺，严禁向客户承诺有关本项目不详、不实事宜。
（10）时刻注意自身的素质修养，努力学习，不断提高业务技能和服务质量。
2．售楼部考勤制度第一章 总则第1条为保证售楼部正常工作秩序，加强员工考勤管理，特制定本制度
。
第2条本制度适用于售楼部全体销售人员及客户服务人员。
第二章 定义第3条迟到：是指因私人原因而导致不能按规定时间上班的行为。
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编辑推荐
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