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基本上，常绿林溪天悦售楼
部销售主管顾校领（右图）的电
话不会一打就通，因为他总是在
接待客户。一般情况下，他在和
客户洽谈时不接电话，否则显得
对客户不够重视。记者和他电
话互动了几次，对他有了另一种
确定性——他虽然当时不接，但
过后肯定会回过来，对此记者很
满意。但后来知道，他对妻子也
少有例外，俩人还因此发生过矛
盾。

10 月 17 日上午，记者在林
溪天悦售楼部见到了顾校领，他
身高有一米八多，黑色制服配领
带，整齐到几乎一丝不苟的程
度。果然，随后的采访印证了记
者对他“一定很严谨”的判断，不
过没想到的是，年纪轻轻的他还
有过多次创业的经历。

创业或打工，他都踏
实地去干

顾校领 29岁，原籍周口太
康，父母务农。他是郑州某高校
的大专生，学的是市场营销专
业。

2010 年大三时，顾校领看
中了校园内的餐饮业，大胆向家
人筹集了 10多万元资金，在校
内开了一家奶茶店，由他和现在
的妻子、当时的女友共同经营，
女友制作，他在前厅服务，两人
配合默契，生意做得非常好。

当时他们采用了办卡服务
的营销模式，办出的卡有上千
张，做了一段时间，顾校领竟能
做到一见到人就想起来卡号，不
用顾客再报卡号了。

奶茶店做了两年，顾校领和
女友决定回女友的老家平顶山
发展，于是把店转给了别人。

2013 年婚后得子，他们在
家闲了一段时间，然后决定再次
创业。这次他们相中了做爆米
花的项目，这个项目投资不算太
大，难度在于拓展销售渠道。夫
妻俩先到内蒙古学了技术，买了
设备，回来后开始投产。产品的
主要销售渠道是KTV，顾校领就
每天到市内各KTV游说，其中有
一家他去了6次才见到老板，最
后成功地成为这家KTV的供货

商。
“这次经历让我认识到，做

任何事都要坚持不懈，只有坚持
不懈才能成功。”顾校领说。

他主动要求做普通
置业顾问

2015 年，KTV 生意变差后，
他们的生意也随之受到影响。
于是顾校领关掉爆米花作坊，应
聘到市区某房地产公司做电话
销售，每天的电话拨打量在350
个左右，接通的电话在200个左
右。

正是在这期间，顾校领赢得
了一位客户的信任，成为他的忠
粉。仅仅是通过几次电话，这位
客户就对他产生了信任，应邀到
售楼部看房。按照正常流程，这
时应由售楼部的销售人员为客
户服务，但这位客户每次都坚持
要他在场，表现出对他的无条件
信任。后来这位客户不仅自己
买了房，还介绍朋友、亲戚通过
顾校领买了房，业务关系一直保
持到现在。

通过电话交流就何以达到
这种程度的信任？“我理解这其
中既有在交往中凭感觉产生的
信任，另外也体现了我对客户的
价值，她的亲戚朋友买房，有我
这个关系，买房就比较方便、比

较放心。”顾校领说。
和目前的工作比，电话销售

“上班时间还算比较固定，只是
感觉太枯燥”，所以干了一段时
间，顾校领辞了这份工作，转而
应聘到一家啤酒经销商做销
售。他每天骑着电动车在市区
转，发现有新开的超市就往里面
铺货。

2016 年，顾校领的一位老
同事供职于常绿集团后，给他打
了电话，邀请他加盟，负责组建
常绿林溪谷项目的电话销售团
队，于是他再次回到房地产行
业。该项目顺利清盘后，为了让
自己学到真正的销售本领，他主
动向领导提出不再做电话销售
主管，而愿意到新项目林溪美地
做一名普通置业顾问，从头学销
售。

开着会他卖出了一
套房

当年8月，常绿林溪美地项
目在市区开源路新丹尼斯设置
了展位，顾校领和几位同事被派
往展位。在这样的环境中，人们
肯定都是来购物的，路过展位只
是顺便看看，销售人员不管再热
情，失望的可能性还是很大，所
以有些销售人员干一阵可能就
没劲了，但顾校领一直很认真地

对待每一个路过的人，总是主动
向驻足的客户介绍项目情况。
终于，有一位女士加了他的微
信。之后，他多次通过微信向这
位客户介绍情况。

有一天开销售动员会，主管
在会上宣布了“销售人员每卖出
一套房都有奖励”的消息，顾校
领很兴奋，立即在会上用微信和
这位女客户联系，把会上的情况
告诉了客户。这位客户当即给
他转过来 1000 元钱作为定金，
使他成为第一个拿到奖励的置
业顾问。

2017 年，顾校领接待了一
位在国企工作的男客户。这位
男客户30多岁，家有两个男孩，
根据自己家的收入并不是很高
的情况，这位客户打算趁自己
还年轻先买一套房，然后过几
年再买一套。但即便如此，这
位客户仍然有经济压力，家人
也持反对意见。顾校领和这位
客户交流后认为他的想法不无
道理，为他推荐了一套合适的
房子，并提供了公司当年推出
的首付分期政策，帮助客户解
决了难题。

2018 年初的一天，一对安
徽夫妻走进林溪美地的售楼
部。这对夫妻是纸品经销商，长
期向我市供货，这次到平送货他
们发现林溪美地所处的环境非
常好，特别是临湖，这在他们老
家非常难得，因而有意在平购
房，作为投资。

了解了这对夫妻的情况，顾
校领除了为他们介绍项目的基
本情况和工程进度外，还重点分
析了楼盘的投资潜力，从下午5
点多一直聊到深夜11点多，男客
户说“到车上再考虑考虑”，最终
在凌晨 12点多订下了一套房。
而这套房目前已经升值10多万
元。

顾校领说，根据客户的需要
推荐最适合的产品，是他最重要
的销售原则，如果销售员不是从
客户的需要出发，而是从自己完
成销售任务的角度出发，卖给不
适合客户的产品，那这个销售员
一定不会成功。

（本报记者 娄刚 文/图）

多次创业后，他做了置业顾问
□记者 娄刚

本报讯 市房产事务服务中心公布
的数据显示，今年9月份，市内五区商
品住宅销售为1972套（间），是仅次于6
月份的第二高峰。

统计显示，9月，我市商品房共批
准预售面积 29.20万平方米。其中商
品住宅批准预售面积28.97万平方米，
商品非住宅批准预售面积0.23万平方
米。

9月，市内五区商品房共销售2027
套（间），销售面积 230711.75 平方米。
其中商品住宅销售 1972套（间），销售
面积225593.87平方米；商品非住宅销
售 55 套（间），销售面积 5117.88 平方
米。

市内五区二手房共成交 761 套
（间），成交面积 70677.66平方米。其
中二手住宅成交756套（间），成交面积
70299.88平方米；二手非住宅成交5套
（间），成交面积377.78平方米。

与历史数据相比，9月份我市住房
销量仅次于 6 月份，是全年的第二高
峰。6月份市内五区商品住房和二手
住房销售成交分别为 2000 套和 843
套。业内有人士认为，6月份的销量较
高，可能是疫情暴发初期对房地产交易
压抑后的释放，因此，9月份的数据更
有代表性，再次印证了“金九银十”的商
业周期。

9月份市区住房
销售创全年
第二高峰

□记者 娄刚

本报讯 平顶山日报社房地产工作
室“按需荐房”服务，以“你的买房需求，
我们帮你对接”为宗旨，帮不少市民买
到了称心的房子。近日，市民杨先生请
房地产工作室帮他寻一套有健身场馆
的楼盘，工作人员为他推荐了恒大悦珑
湾。

杨先生即将退休，因身体“三高”，
医生建议其坚持长期锻炼，杨先生现在
老城区一老旧小区，那里仅有为数不多
的健身器材，且都不适合他。他正好想
在新城区买一套养老房，那么一处有健
身场馆的楼盘无疑会比较称心。

房地产工作室为他推荐了恒大悦
珑湾，该楼盘位于中香山路中段，小区
内有恒温游泳池，也有塑胶跑道，还有
乒乓球、羽毛球等室内运动场地。更重
要的是，目前该楼盘正处于较低价位，
如果买下养老，是一个非常不错的选
择。

听说悦珑湾有游泳池、有跑道，还
能打乒乓球，杨先生比较满意，他目前
正在和恒大悦珑湾联系，争取尽快看
房。

平顶山日报社房地产工作室与本
地房企有长期合作关系，对市区绝大多
数楼盘都有深入的了解，同时又联系广
大读者，利用这一优势，工作室根据市
民的需求开展了“为你荐房”服务，为大
家对接最理想的房源。工作室推荐的
都是五证齐全、可以放心购买的楼盘，
并可以获得一定的价格优惠。

拨打热线电话 18937564567 吧，说
出你的买房需求，我们为你推荐房源，
帮你省心省力又省钱。

帮你省钱省心
本报继续

“为你荐房”
想买房请打18937564567

今年 9月，市民蒋先生迎来
双喜临门，两个儿子同时考上大
学，他订了一套 130多平方米的
洋房。他说，等儿子再回家，就可
以一人住一个房间了。能够有一
套自己的洋房，21年前的他连想
都不敢想。

蒋先生今年 47 岁，初中毕
业后入伍当兵，1998年复员后分
配到市区某国企，单位效益不好，
他一个月的工资只有100元多一
点。

蒋先生父母是普通矿工，收
入也不高。1999年，他们家的房
子拆迁，于是全家暂时搬到了矿
上的单身宿舍楼，父母住一间，他
住一间。就在当年，他在这间10
平方米的单身宿舍里结了婚。家
里也确实穷，他清楚记得，婚宴结
束后他去结账，掏光了兜里所有
的钱还差200元，只好让朋友帮
他垫付。

婚后不久双胞胎儿子出生，

为了让屋里凉快一点，蒋先生买
了一台二手窗机空调装上，“声音
大得像拖拉机。另外还是在走廊
上做饭，用的是公共厕所，条件别
提多差了，但是媳妇一直都没有
抱怨过，为这，我一直对她有歉
疚。”他说。

在单身宿舍楼住了三年，他
们全家搬回了新家——一套建筑
面积 80 多平方米的两室一厅。
虽说是新房，还是不够住，他们夫
妻俩和两个儿子一直住在一间卧
室里，直到儿子上小学。

从儿子出生起，蒋先生就有
意离开原单位，他觉得在那儿永
远也不可能挣到买一套房子的
钱，也不会给他的生活带来希
望。他出过夜市摊，开过馄饨铺，
但都没有干长。

到建筑工地做水电工让蒋先
生很满意，工地上只是干点杂活
一天就能挣30元钱，一个月的收
入是他原单位的3倍，这更让他

走得毫无留恋。
打了一段工后蒋先生发现，

干这一行有技术才有机会多挣
钱，他就潜心学习，自己买书看，
还向老师傅求教。说起来他是
个初中生，其实是小学文化程
度，图纸上的英文字母都看不
懂，但他很虚心，加上干活实在，
不少人愿意帮他，很快他就成了
行家，当上了小老板。2009年，
他第一次月收入超过了 1万元，
回家给媳妇一说，两人都兴奋得
睡不着觉。

2012年，蒋先生在市区建设
路东段花20万元买了一套80多
平方米的新房，和父母分住了，不
过两个孩子还是住一间卧室。好
在孩子紧接着就上高中住校了，
改善住房条件的问题一时还不算
紧迫。

这期间，蒋先生投资了其他
生意，收入又大幅增长。今年儿
子高考前，他和媳妇商量，儿子

成人了，今后恐怕得一人一个房
间，他们也需要改善一下住房条
件，起码要住电梯房，老了不用
爬楼梯。最终，他们在老城区以
100多万元的价格订下了一套洋
房。

如果你在平顶山买过房子，
欢迎你向我们分享买房经历，可
以讲讲是怎样随着生活的变化买
房的，也可以讲讲买房过程中精
打细算、东挪西借甚至和房地产
企业“过招”的感受，还可以讲讲
同物业和邻居打交道的故事，总
之，只要是和买房有关的故事，都
可以讲讲。

“买房故事”线索征集电话：
4940521或13721877299。

（本报记者 娄刚）

从单身宿舍到洋房，他奋斗了21年

你的买房需求 我们帮你对接
热线电话：18937564567线索征集电话：4940521、13721877299

置业精英


