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序    言

“融资受限、利润缩水、债务压力、两头紧张、烽火连天……”，

这便是中国房地产行业的基本现状，原来的“高富帅”在各种因素的

影响下成了“老大难”，房地产行业进入了自 2008 年以来的最低点，

钱远比以前难挣，房企的苦日子正在一步一步地逼近。“增收不增利”

正成为整个行业面临的尴尬局面。当今社会，智能化、信息化已成为

趋势，信息经济一日千里，我们不再缺乏理论知识，而急缺可借鉴的

成功实战经验。

营销部门，作为房企的命脉部门，作为企业的先锋精锐部队，在

竞争日益激烈的市场行业现状下，传统的套路和打法究竟还能不能适

应当下的市场形势？以前，只要一套巧妙说辞、各种应客招数、派单

技巧……似乎就是销售冠军的速成捷径。但在今天，如果没有深厚内

力的积累，再厉害的招式也只是花拳绣腿，不堪一击。倘要问鼎销冠，

需要月月保持不俗的业绩，更需要沉下心来练好内功，提升专业度和

个人魅力。

然而，时代变了，不管你练的是传统的内家拳、外家拳还是武当

太极剑，都挡不住行业飞机、大炮、互联网的革命与创新。“物竞天

择，适者生存”，每一次的变革都会涌现出一批引领风骚的英雄团队，

更会有无数按部就班不能顺应历史潮流的队伍灰飞烟灭。当然成功有

一定的方法，失败有一定的原因。如何能在房地产大变革时期占领先

机，赢在团队、赢在效能、赢在沟通、赢在时间、赢在大变革？《售

楼冠军之战神兵法》便是在这样的行业背景下应运而生的，笔者如实

总结了近 15 年来实战操盘的最有效经验，参考了数百家知名房地产企

业的成功案例，系统地为我们阐述了房地产销售团队建立、文化导入、
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团队打造、基本技能掌握、实战技巧应用、售楼冠军孵化、相关法律

的知识构架，深入浅出，“实战 + 实效”的战神兵法，它的出现必将

带给房地产从业者凤凰涅槃般的彻底改变。

需要强调的是，本书最大的特色就是接地气，没有深奥的宏观分

析和难于理解的专业方法论，而是介绍实操性极强的系统解决方案和

全面的个人修为心法。通过对数百个成功案例进行全过程和全方位剖

析，不仅详细呈现了成功企业和冠军团队打造的步骤和方法，而且还

总结出他们的思路、战略与战术，能让读者在潜移默化中全面提升个

人的专业修为，水到渠成的迈向销售冠军之路。

本书得以顺利的呈现在各位面前，要特别感谢本书中相关案例的

尝鲜者，是他们的勇敢实践和成功操作为本书提供了素材。感谢各位

致力于房地产营销的研究学者们，尤其要感谢叶曙光先生的指导！希

望本书能给战斗在一线的销售人员带来实地有效的收获。若有疏漏不

足之处，还望各位同行及读者多多交流指正。
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第一章  销售团队的建立

一、认识团队

二、为什么需要团队

一个团队的成就就是建立在每个成员的成功之上，只有每个或更多的人因努力

而成功，才会有团队的成就。一个团队的整体利益与个人利益直接关联，每个成员

通过努力和奋斗才能让团队获取更大利益。在团队获得最大利益的同时，个人利益

才能得到极大保证。

三、团队的作用

大雁的感觉

每到秋天，当你见到群雁为过冬而朝南方以“V”字队形飞行时，你也许想到

某种科学论点已经可以说明它们为什么如此飞。当每一只雁展翅拍打时，造成其他

的雁立刻跟进，整个雁群抬升。借着“V”字队形，整个雁群比每只大雁单飞时，

至少增加 71% 的飞行能力。

分享共同目标与集体感的人们可以更快、更轻易地到达他们想去的地方，因为

他们凭借着彼此的冲劲、助力而向前行。

当一只大雁脱队时，它立刻会感到独自飞行时的迟缓、拖拉与吃力，所以很快

又回到队形中，继续利用前一只雁所造成的浮力。如果我们拥有像大雁一样的感觉，

我们会留在队里跟那些与我们走同一条路，同时又在前面领路的人在一起。当领队

的雁疲倦了，它会轮换到侧翼，另一只雁接替飞在队形的最前端。



3

一个团队的成就就是建立在每个成员的成

功之上的，只有每个或更多的人因努力而成功，

才会有团队的成就。一个团队的整体利益与个

人利益直接关联，每个成员通过努力和奋斗才

能让团队获取更大利益。在团队获得最大利益

的同时，个人利益得到极大保证。

轮流从事繁重的工作是合理的，对人或对雁都一样。

飞行在后的大雁会利用叫声鼓励前面的同伴来保持整体的速度。当我们在后面

叫喊时，传达什么样的讯息？

最后——而且是最重要的——当一只大雁生病了，或是因枪击而受伤，从而脱队,

另外两只雁会脱队跟随它，来帮助并保护它。它们跟着落下的雁到地面，直到它能

飞或者死掉。而且只有在那时，另两只雁才会再飞走，或随着另一队雁来赶上它自

己的队伍。

如果我们有大雁的感觉，我们将像它们一样互相扶助、成就并温暖。

四、团队目标的建立

没有了梦想，就不会有理想；没有了理想，就不会有信念；

没有了信念，就不会有计划；没有了计划，就不会有行动；

没有了行动，就不会有成果；没有了成果，就不会有喜悦。

确立自下而上的目标建构体系，

是团队目标达成的保证。

请自问并写下：

建立团队的目的；

我们在哪里 ? 在干什么 ?

我们到哪里去 ? 去干什么 ?

我们怎么去 ? 怎么干 ?

1. 目标确立的 6个步骤

第 1 步：确定目标，先明确目的，再定出目标；

第 2 步：探索达成目标的各种途径及手段、方法；
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第 3 步：选择最佳途径；

第 4 步：把最佳途径转化为行动方案（到每日、每周、每月的工作目标）；

第 5 步：编排每日或每周的工作次序并加以执行；

第 6 步：定期检查目标的现实性以及完成目标的最佳途径的可能性。

当目标与现实存在差距时应改进方法，而不是改变目标。

2. 目标确立的 6个原则

（1）目标必须是你（团队）自己的。自己的目标才会有原动力。至少应该是

你参与的。参与的目标才会有行动力。

（2）目标必须切合实际。既可以达成，又具有挑战性。

（3）目标必须以书面形式体现。可以提醒自己（团队），表明决心；同时不易忘掉，

便于协调和超越。有助于目标内容的清晰。

（4）目标必须具体可以衡量。

五、我们需要怎样的团队

专业与规范的房地产市场需要专业高素质的营销队伍，专业高素质的营销队伍

是当今房地产公司赢得市场的法宝。体会这个重要性才能建设出具有竞争力的队伍。
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销售团队是房地产公司的一张“脸”，是公司先于产品对市场进行的展示，专

业的素质、优越的服务是吸引市场的基础。对销售人员加强专业及服务培训是建设

一个优秀的销售团队必经的途径。

优秀的团队需要通过规范的流程来降低工作中出现的问题，更需要严格的制度

来约束行为避免涣散，保证团队的竞争力、执行力。“流程化”“制度化”的管理

是团队建设的重要保证。

冠军团队的要求与标准

围绕“品牌”建立开展团队建设，建立规范的营销服务流程表； 

根据流程建立与完善相关流程制度，严格管理，提升队伍的执行能力；

提升服务品质，建立服务监督系统，促进员工服务心态的转变； 

积极开展专业知识培训，增强销售人员的谈判技巧； 

积极开展礼仪妆容培训，提升队伍形象。

你离冠军团队还有多远？
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