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前言

售楼员又称房地产销售员、置业顾问、销售代表和业务员等。
售楼员不是简单的“解说员”、“算价员”，而是在售楼处通过现场服务引导客户购买、促进楼盘销
售、为客户提供置业投资的专业化顾问式服务的综合性人才。
对于房地产开发商来说，售楼员是公司和楼盘的形象代表。
因此开发商特别注重售楼员的仪容仪表、礼仪行为和职业道德等方面。
此外，销售是房地产项目资金回笼的主要渠道，售楼员各方面的能力、专业业务水平和各种销售技巧
的运用将直接影响到项目的租售，从而影响开发商的资金回笼进程。
对于房地产销售代理公司来说，项目销售状况如何将直接影响到公司的专业性实力和佣金的多少。
房地产销售是一个流动性强、新老更替快的职业，每年都有很多新人进入到房地产销售这个职业当中
。
而这个职业对专业性、技巧性和经验性这三个方面要求比较强。
因此从事这个职业的新人都必须接受系统而全面的培训。
此外，即使是老售楼员，由于收入中佣金收入占有很大一部分，为了提升自身的业绩从而提高收入，
也有必要进行更高层次的培训。
所以，售楼员经常进行入职培训和提升培训是重要且必要的。
由于售楼员普遍工作压力较大，闲暇时间不多，为了使房地产开发商和房地产销售代理公司能更好地
对售楼员进行培训，使刚进入房地产销售这一行业的售楼员能更好地掌握应具备的能力、素质、知识
、业务规范和其他方面的要求，也使已进入房地产销售这一行业的售楼员在业绩上有一个质的提升，
经过近两年的研究探索，我们特别策划编写了这本书——《王牌售楼员实战速成培训手册》。
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内容概要

本书详细讲解了房产销售工作的业务流程、职业素养和实用销售技巧，并配合实际工作中的现场对话
案例和处理方法案例，使每一位售楼员在学习掌握了本书内容后，在最短的时间内，不仅能独立上岗
进行销售，销售业绩也会实现质的飞跃，成为王牌售楼员，在楼市热潮中有所作为。
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作者简介

余源鹏，国内知名实战型房地产研究策划人，广州鹏起房地产代理有限公司执行董事。
主要从事房地产营销策划、房地产实操研究、房地产实战图书编写，以及房地产实用知识、营销策划
实操、售楼员和经纪人员职业培训等业务。
近几年陆续出版的“房地产实战营销丛书”，包括《三天造就金牌地产策划人》《三天造就售楼冠军
》《三天造就二手房租售冠军》等30余册，在行业内颇受好评与关注。
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章节摘录

插图：第三节 售楼员管理制度与工作职责培训每个销售部门，都有针对于售楼员的管理制度。
在售楼员入职之前，有必要对其进行培训，从而约束规范售楼员的行为。
此外，还要对售楼员进行工作职责培训，让其明确其工作职责与工作内容。
一、售楼员的一般工作制度1.售楼员必须关心公司，执行本职工作，遵守职业道德；2.售楼员应准时上
班、不准迟到、早退和旷工；3.售楼员工作时间应坚守工作岗位；接待来访、业务洽谈等应在洽谈区
内进行；4.售楼员在工作时要有分明的上下级关系，欣然接受上级的批示并努力付诸实施。
严格遵守公司的规章制度，须准时参加所属的各种例会，及时向所属的主管人员递交各类工作报表
；5.售楼员应自觉维护公司形象，注意保持售楼部的安静整洁，严禁喧哗、嬉戏、吃零食等所有破坏
销售部整体形象的行为，不准在公共场合化妆、换装，不能擅入其他部门，以免影响其他部门的工作
。
不允许在上班时间随便外出，如遇特殊事情必须由主管级以上领导批准；6.工作时间内不允许打私人
电话，确实有事打电话应做到长话短说，不能超过三分钟；7.售楼员不能进行有损公司形象的私人交
易活动，不能以公司名义进行任何损公利己的私人行为及进行任何超出公司所指定范围之外的业务，
如有此类行为，须承担因此引起的一切法律责任，公司有权终止聘任合同，并追究其法律责任。
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编辑推荐

《王牌售楼员实战速成培训手册》编辑推荐：《三天造就售楼冠军》作者最近力作，房地产职业培训
首选教材，地产精英，运筹帷幄，楼市掘金，势在必得。
〈br〉2009年，在宽松的货币政策、抑制的市场需求集中释放、投资性需求不断释放的大背景下，中
国房地产市场实现V形反转，全国商品房销售面积和销售额分别达到7.5亿平方米和3.67万亿元，同比
增长53.0％和86.8％，全国商品房和住宅均价绝对水平和增速均创历史新高。
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