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前言

　　房地产作为一种稀缺资源、重要的生产要素和生活必须品，随着经济发展，人们对房地产的需求
日益增长。
　　房地产销售人员作为房地产软件战斗中的核心队伍，其“战斗力”显得尤为重要。
战斗前的准备——培训，将成为决定战斗成败的关键要素。
通过专业培训，可以使房地产销售人员装备上先进、有效、具杀伤力的“秘密武器”，也可以形成良
好的学习氛围和习惯，建立一支学习能力、适应能力、应变能力和操作能力强，对公司忠诚的员工队
伍。
　　市场的竞争正是人才与团队战斗力的竞争。
商战竞争的现实告诉我们，有效的培训与激励机制，正是现代营销致胜的法宝。
2l世纪的房地产营销，已步入全员营销的时代。
培训，正是为了迎接全员营销时代的到来。
售楼，也绝不仅仅是销售人员的事，而是公司上下及全体员工从规划、调研、设计、建筑、采购、销
售、后勤、物业、管理等全过程的协作与创造。
除了制度与规定约束外，培训是实现这一共同目标的捷径。
　　房地产销售是房地产经营的重要环节，而销售人员管理则是整个销售管理的经典内容和核心所在
。
如何激发销售人员的潜在能力，而不是简单控制销售人员的行动，则是销售人员管理的关键所在。
房地产销售能否成功的重要因素之一是房地产销售人员的素质和能力，对销售人员进行专业培训就成
为提高素质的必要手段。
　　要建立具有较强战斗力的售楼团队，需要有效的培训方法和培训教程相配套。
房地产公司必须要从基础做起，开展专业知识培训活动，以期建立一支能打硬仗，爱学习、会学习的
营销团队。
为了满足房地产公司的以上要求，我们编写了本书，它详细地介绍了房地产销售人员应掌握的有关房
地产销售的各方面知识和技能。
　　本书从房地产基本知识、销售知识、销售管理、销售礼仪和流程等基本内容出发，深入分析和讲
述了房地产销售人员必备的专业知识和推销、应变、跟进、逼定、计价与守价等技巧。
本书专门为房地产公司培训销售经理、销售代表和一般售楼人员设计，鉴于房地产销售人员工作压力
大、时间紧、经验不足等特点，本书立足实践工作，力求内容浅显易懂且实用性强。
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内容概要

　　《房地产销售人员管理及培训工作手册》以房地产的基本知识为开端，介绍了房地产开发，房屋
建筑、房产规划等知识；继而讲解销售人员的营销之道，从营销战略，岗位职责。
推广策略。
售楼技巧等方面全面讲解房地产的营销管理之道。
　　对房地产销售人员培训是开展销售工作的基础环节。
《房地产销售人员管理及培训工作手册》从学习销售礼仪着手。
提升销售人员职业素质。
做好售前准备工作。
并解决好房地产销售过程中的其他问题。
从而全面提升销售人员的销售技能。
《房地产销售人员管理及培训工作手册》是为房地产销售人员量身打造的培训教材。
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章节摘录

　　第1章　房地产开发基本知识　　1.1　房地产与房地产业　　1．房地产的概念　　房地产，是房
产与地产的统称，即房屋财产与土地财产的合称，包括建筑在土地上的各种房屋及一切未经人类劳动
投入开发的土地和经过开发利用的土地，以及与房屋、土地有关的权益。
在市场经济体制下，房地产是一个地区或一个国家经济活动中的一大商品，就社会性而言，房地产是
人类赖以生存及发展的必需品，是生产活动中最基本的要素，同时又是社会活动中最基本的生活资料
。
由此看出，房地产是一种既有商品属性又有社会属性的财产。
　　2．房地产的特性　　房地产的特性主要是由其组成物质的自然特性及其由自然特性衍生的社会
特性所决定的，具体表现为以下几个方面：　　(1)位置的固定性和异质性。
　　房地产的空间位置是不可移动的，它始终建筑在一定的地段位置上，而土地作为自然生产物，对
于任何一块土地而言，它都是存在于一定的空间上。
因此，作为房产和地产结合物的房地产就具有固定性。
房地产位置的固定性决定了这种商品的异质性，即没有两个房地产商品是完全相同的，即使两处的建
筑物完全相同，但由于其坐落的位置不同，周围环境也不相同，因此两个商品的质是不同的，从而导
致了其市场价格也不同。
另外，房地产位置的固定性，也决定了房地产交易是以其产权作为交易物的，即在房地产市场上可以
流转的是与房地产标的相关的各种权利，而不可能是房地产实体本身。
　　(2)房地产使用的耐久性和效用的多层次性。
　　土地具有不可毁灭性，在正常使用条件下可以永久使用。
房屋一经建成，也可以使用至少数十年。
因此，房地产的使用具有耐久性。
房地产在其效用上，具有多层次性，是人们居住、娱乐、学习和社交的场所，能满足人们安全、交际
等需要，具有生存资料、享受资料和发展资料三个不同层次的性质。
　　(3)数量的有限性及供给的稀缺性。
　　房地产商品生产的主要生产要素是土地。
土地的固定性和数量上的有限性决定了生产房地产的数量是有限的。
另外，由于生产出来的建筑物商品具有不可移动性，这对房地产商品的大规模生产在一定程度上是一
种限制。
但是，同时也应该看到，随着社会的发展、人口的增加以及人类生活水平的提高，人们对居住环境质
量和数量要求会越来越高。
在国内，随着经济的飞速发展，城市范围不断扩大，一方面农用地、耕地日趋减少，而另一方面，由
于不合理的开发建设，造成很大一部分建设用地闲置和不当利用的情况，使土地资源遭到巨大的破坏
和浪费。
　　(4)房地产权利的可分割性和权益的流动性。
　　房地产产权是由一系列权利组成的，这些不同的权利可以同时分属于不同的权利主体，并由不同
的权利人支配，例如所有权与使用权、占有权相分离，所有权与抵押权相分离，甚至使用权与占有权
相分离等。
因此，房地产交易实质上是产权的交易，即各种权利的流转，可以是全部产权的转移，也可以是部分
产权的转移。
如出租房屋，实质上是使用权、占有权的有限期转移，而房地产抵押则是一项他项权利的设立和转移
，并由于这些交易，使得房地产的产权分割变得不再完整。
一般来说，房地产权益的流动性较差，也就是说它较难迅速地变现。
　　3．房地产的分类　　房地产按照不同的标准，可以分为3类。
　　(1)房地产按其用途，可以分为：　　①居住类房地产。
居住类房地产是指专门供人们生活居住的房地产，包括普通住宅、高档住宅、别墅等。
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　　②商业类房地产。
商业类房地产是指用于商业经营活动的房地产，包括各种商店、市场、超级市场、购物中心、商业店
铺、写字楼等。
　　③旅店类房地产。
旅店类房地产主要包括各类宾馆、饭店、酒店、餐厅、招待所等。
　　④休闲类房地产。
休闲类房地产是指各类娱乐、健身活动用房地产，主要包括用于各类体育馆、娱乐中心等。
　　⑤金融类房地产。
主要包括用于各类银行、储蓄所、信用社、证券公司、保险公司的房地产。
　　⑥公共事业类房地产。
公共事业类房地产是指文教卫生、行政、社会福利、交通邮政等用途的房地产，主要包括各类医院、
学校、公园、政府办公楼、养老院、客货运站点及邮局等。
　　⑦工业类房地产。
工业类房地产是指生产活动用房地产，主要包括生产用的厂房、仓库等。
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编辑推荐

　　如何才能在这个竞争惨烈的行业立于不败之地？
怎样才能在精英聚集之地快速胜出？
如何管理才能把这个团队打造成不败之师？
　　销售有技巧，管理有方法，培训有门道，找方法、寻创意、定策略、巧推广、速成功。
　　房地产开发基本知识，房屋建筑与规划基本知识，房地产营销战略与方法，房地产销售人员岗位
职责，随机应变各种情景——售楼时具体的推广策略与技巧，推广不仅仅是售楼——房地产营销推广
，房地产销售人员必备素质，房地产销售人员金牌礼仪，售楼前的准备工作，房地产销售的业务流程
，房地产销售人员技能提升，房地产销售的有关问题。
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