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内容概要

“地产销售精英训练营丛书”是分别针对地产销售入门者、销售代表和销售经理量身定做的地产销售
精英的职场成长手册。
本套丛书从职级角度区分地产销售人员，并进行对应的专项销售阶梯培训，从而提升各自不同的职业
能力，拓宽成长空间。

《地产销售经理必备修炼》专为地产销售经理量身打造，针对销售经理的领导能力、带兵能力、实战
能力、运营能力、协调能力等五大能力进行了分步讲解和训练，有助于快速提升销售经理的实战技能
。

《地产销售经理必备修炼》由周忻等编著。
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章节摘录

版权页：   插图：    （2）对工作积极的售楼员的管理 对于此类售楼人员，不需要花额外的经历放在对
其的管理监督上，如果他的销售业绩不好，原因往往不在态度，可能是销售技巧需要改进和提高，也
可能是运气不太好，那么管理者需要做的就是帮助他改进工作方法，提高工作效率，改善工作绩效，
不需要给他太大压力，他自己会调整过来。
 所以，不管工作积极性高还是低，都需要关注销售的过程。
重过程就是最好的管理，最有效的管理，好结果是好过程的产物。
 2.考核销售业绩以制度为准则 做过基层干部的人都知道，这里面有一个“度”的问题。
情面当然要顾及，否则无法开展工作。
制度也当然要坚持，否则也坐不稳这个位置。
这里面就需要管理者自己来拿捏其中分寸问题，什么情况下要给面子，什么情况下要坚持原则。
 考核销售工作时，应该先面子后原则，先惩罚后道理，先做人后做事，当面硬背后软。
 （1）先礼后兵 员工做错了事情，或者在做考评的时候，有些小问题或者初次犯错，首先要给面子，
不能太认真。
给面子的目的是为了后面不给面子，面子用滥了也就不值钱了，事不过三，第三次再犯错时，就可以
很理直气壮地秉公办事了。
 在某些时候，领导要先处罚再讲道理，因为在没有处罚前讲道理，很多道理是讲不通的，会受人情的
影响。
而在处罚后讲道理，该处罚已经处罚了，无挽回余地，被处罚者也就死心了，管理者不必再面对人情
的压力。
而且，先处罚还可以显示出领导的魄力和对这件事情的态度，对于树立威信是有帮助的。
当然，处罚完却不讲道理是不好的，这样下属会觉得你不近人情，产生抵触情绪，所以，安抚是必要
的，关键要对方明白处罚的必要性。
 （2）做人做事遵循原则 要想让员工信服上司的考核标准，信服上司的做事做法，必须先要让他信服
上司这个人。
这就需要管理者平时能够让员工真心实意地服从，认为上司处事是公平合理的，是爱护他们的，这样
处罚的时候他们才会心服口服。
 （3）当面批评背后表扬 几乎所有的员工都讨厌那种当面笑嘻嘻、背后说坏话的人，这种人被认为是
口蜜腹剑。
几乎所有的员工都喜欢那种当面批评你、教训你，背后保护你、爱护你的人，这种人被认为是“刀子
嘴豆腐心”。
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编辑推荐

《地产销售精英训练营丛书:地产销售经理必备修炼》借鉴易居中国的顶级代理销售经验作为理论和实
战支持，总结出一套销售经理实战经验方法，内容实战性强，参考价值大。
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