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“给我讲讲你在这儿的销售
故事。”

“太多了，讲哪件呢？”宋帅
旗有点挠头，想了想打开手机，
点开客户名单，说，“你随便挑一
个吧。”

这是一份密密麻麻的名单，
记者问他：“真让我随便挑？”

他点点头。记者说：“那就
讲×××吧。”

“×××家在张官营……”
这是日前记者采访中骏世

界城置业顾问宋帅旗（右图）时
跟他的一段对话，他超强的记忆
力令记者极为佩服。

宋帅旗今年 26岁，脸上还
有一些稚气，初见时容易让人觉
得他是个“毛孩子”，交谈一会儿
发现他肚子里有货。实际上，在
到中骏世界城做普通置业顾问
以前，他曾在其他楼盘做过销售
主管，已经很有些阅历。阳光、
向上，是记者对他的印象。

他做二手房中介，领
悟细节的力量

宋帅旗在市区长大，家人经
商，2014年至2017年，他在河南
工信学院读大专，土木工程专
业。他原本有很大的决心在专
业上深造，后来发现土木工程专
业太过沉闷，人和人之间的交流
太少，和自己性格不符，于是就
想换个行当。2017年实习期开
始后，经同学介绍，他去了杭州
做二手房中介。

所闻所见，杭州的二手房市
场的确是一片热土，“全市二手
房中介从业人员达35万人，其
中一部分中介身家达到上千
万。原因是杭州的二手房中介
佣金高，一单生意佣金少说五六
万元，多则十几万上百万元。”宋
帅旗说。

到杭州不久，宋帅旗就实现
了生活独立，不再需要家人给他
生活费。

宋帅旗很善于从工作中总
结经验。有一单生意的买主是
个租房客，当时租房时就是通过
他，后来这个客户需要买房，就
主动找到他询问，很顺利就成交
了。

“这单生意能成交在于客户
关系维持得很好。”宋帅旗说，

“我们公司在特定日期会做一些
活动，给客户送点小礼物，我有
时就给这个客户送去。其实东
西并不贵，但客户有一种‘没有

忘了我’的感动，那他再有需要
就会找你。”

在接待大量的客户中，宋帅
旗懂得了细节往往更容易打动
客户。“比如，客户带着老人孩子
同去看房，那么花点时间把孩子
照顾好就很能赢得客户的好
感。讲解过程中要体恤老人，老
人站时间长了，讲一会儿可以让
他坐下来听，或者有意识地减少
讲解的时间，这样做就会让客户
增加信任。”

2018 年，宋帅旗回到平顶
山发展。他先后在3家楼盘做
房产销售和销售经理，最后在
2020 年初应聘到中骏世界城，

“商业地产是我一直想做的项
目，中骏世界城去年刚启动招聘
工作我就通过同行知道了消息，
主动和公司接触后应聘成功。”
他说。

他追求专业，客户没
到现场就订了房

宋帅旗把置业顾问分为 4
类：一是经验丰富的，二是颜值
高、亲和力强的，三是专业化的，
四是运气特别好的。“我的从业
经历时间不算长，颜值不算高，
运气这东西又很难讲，所以我给
自己的定位是走专业化路线。”
他说。

在杭州时宋帅旗就很有兴
趣学习房地产知识，包括和房地
产紧密相关的城市规划等政策
性问题。有一次他掌握了一套
房源，根据自己对当地规划的了
解，他认为这套房子价钱不算贵
而且未来有较大的升值空间，而
这时正好一位关系不错的同事

要结婚买房，他就把这个房源介
绍给了同事。同事跟他看过房
后非常满意，买下了这套房，后
来这套房子果然升了值。“虽然
没收佣金，但很有成就感，因为
同事也相信我的分析和判断。”
他说。

宋帅旗告诉记者，他喜欢阅
读房地产行业的优秀公众号，也
愿意向同行学习，每个同事做成
一单后，他都会详细询问成交经
过，以“找到那个决定成交的
点”。遇到有经验的投资客，他
很注意通过对方的谈话内容理
解其投资理念和思维方式，感到
收获很大。他不受限于自身岗
位，尽可能站得更高去思考公司
的定位和战略，他对自己的要求
是：“要能讲出客户不懂的东西，
给他们以启发。”

一个多月前，宋帅旗接待了
一位女士，这位女士是替她在外
地当兵的哥哥看房的，讲解时双
方用视频交流。客户提出了对
噪声的担心，宋帅旗就给他分析
了同一区域内其他楼盘的情况，
讲解了高速公路噪声和铁路噪
声的不同，并建议客户购买一套
南向开窗的房子以避开北方商
业街将来可能出现的噪声。他
讲得很在理，对客户的需求分析
得很透彻，客户当天就转账订了
房。

好销售可以帮客户
了解自己的需求

不久前，三位中年女士走
进售楼部，根据经验，女士组团
到售楼部一般购房意向不会很
强烈，很可能是逛街路过顺便

转转，但宋帅旗还是热情接待
了她们。讲解完宋帅旗以为她
们该走了，但女士们没打算走，
又问了很多问题，他就问对方
是否确定买房，对方说：“就是
想买房。”

确定三位女士真的是来买
房的，宋帅旗和三个人好好聊了
起来。原来，三人同在一个城中
村居住，孩子已经成年，到了该
为孩子做打算的时候。三人经
济条件一般，但又想买面积稍微
大一点的房子，因为“将来老了
有可能和孩子住在一起”。

其中张女士看中了一套
126平方米的房子，宋帅旗给她
做了分析后建议她买 107 平方
米的。他告诉张女士，其实没必
要买太大的，如果将来和孩子生
活在一起，那么126平方米的也
不足够大。根据他们家的情况，
买房的定位要么是现在自己住，
要么是将来作为儿子的婚房，那
这两种情况下，只需要买一套同
样是三居室的 107 平方米的就
行了，这样能省不少钱。

听了宋帅旗的分析，三个人
很被打动，说回家商量商量。到
晚上6点左右，他给三个人一一
打了电话。难得而又幸运的是，
三家当天都没有事，于是又组团
来了售楼部，谈到当天深夜，三
家在同一单元各订了一套房。

“这单就成在帮助客户找到
了她们的需求。其实很多时候
客户并不一定知道自己真正想
要的是什么，一个好的置业顾问
这时候就应该帮他们找到自己
的需求。”宋帅旗说。

（本报记者 娄刚 文/图）

卖房路线有很多，他走“专业化”

10月份以来，浙江绍兴市和
江苏徐州市相继出台“稳房价、稳
地价”政策。绍兴市发布通知称，
将进一步加强土地供应管控，建
立房价、地价联动机制，加大土地
供应力度，实行差别化供地。严
格执行“限地价、竞配建”政策，严
格控制溢价率和楼面地价。徐州
市提出，将科学控制土地供应规
模、结构和时序，坚持“一区一策”
精准调控，针对交易热点地区精
准投放，加大住宅用地供应量，优
先满足刚需，稳定市场预期。

上海易居房地产研究院近日
发布的《全国百城居住用地价格

报告》显示，今年下半年，全国至
少有 14座城市出台了稳地价政
策，包括宁波、南京、东莞、无锡、
杭州、沈阳、常州、成都等。专家
表示，这些政策的出台，是因为今
年二季度以来，部分城市房地产
市场和土地市场反弹比较明显，
导致政策进一步收紧。

国家统计局近日公布的数据
显示，今年前9个月，全国房地产
开发投资103484亿元，同比增长
5.6%。房地产开发企业土地购
置面积15011万平方米，同比下降
2.9%；但土地成交价款 9316 亿
元，增长 13.8%，增速提高 2.6 个

百分点。
《全国百城居住用地价格报

告》显示，今年前三季度，全国
100个城市居住用地价格为5937
元/平方米，同比上涨 6.9%；4个
一线城市居住用地价格为17268
元/平方米，同比上涨19.0%。

专家表示，这些城市密集出
台土地市场和房地产市场调控政
策，反映了政策层面稳定房价和
地价的决心，将进一步把稳地价
落到实处，从而实现稳房价、稳预
期的目标。

自2004年以来，我国逐步实
施市场化土地出让方式，通过招

标、拍卖、挂牌方式出让土地。据
测算，这些年来，我国土地购置均
价占商品房销售均价的比重不断
上升，目前占比在60%左右。因
此，要控制房价上涨，必须从地价
这个源头发力。

值得注意的是，目前土地出
让收入在地方政府财政收入中仍
占较大比重，在经济发展方式没
有彻底转变的情况下，很难遏制
地方政府的卖地冲动。专家表
示，要从根本上解决这一问题，必
须降低土地出让收入在地方财政
中的比例，切实激发市场主体活
力，开拓其他渠道。 （经济）

14城出台稳地价政策稳楼市从源头发力

置业精英

伴随着 A 股三季报帷幕的拉
开，房企前三季度的业绩情况也逐
渐浮出水面。由于房企销售回款
滞后，项目结转利润存在时间差等
原因，不少房企业绩表现欠佳，目
前整体预喜（有向好的信息）率不
足30%。有分析称，预计四季度房
企进入业绩冲刺季，市场供货加速
提升，将带动成交增加。此外，行
业整体去化仍承压的基本面未有
明显改善，叠加房企融资新规试
行，将倒逼房企加快提升运营管控
效率。

销售回款滞后“拖后腿”

据不完全统计，截至 10 月 20
日，A 股共有 49 家上市房企发布
2020年前三季度业绩预告，仅14家
预喜，预喜率为28.57%。其中，扭
亏6家，预增8家。有6家上市房企
发布2020年三季报，其中3家前三
季度归属于上市公司股东的净利
润同比下滑。

总部位于武汉的南国置业和
房企美好置业业绩波动较大，预期
前三季度归属于上市公司股东的
净利润分别亏损3.5亿至4亿元和
1.25亿至1.6亿元。此外，一些持有
类项目较重的房企业绩波动也极
为明显。如大悦城控股预期前三
季度归属于上市公司股东的净利
润约6.8亿至8亿元，同比大跌66%
至71%，期内该集团购物中心、酒店
等持有物业租金收入同比减少。
同时涉猎影视及地产业务的企业
压力更甚，如嘉凯城预期前三季度
归属于上市公司股东的净利润亏
损约10亿元，基本每股收益亏损约
0.55元。

多数业绩欠佳的房企都指出，
由于房企销售回款滞后，项目结转
利润存在时间差，不少房企前三季
度结转利润较少，这也是房企业绩
表现欠佳的主要原因。

四季度业绩压力仍不小

值得注意的是，随着疫情影响
的减弱，部分房企第三季度的业绩
已明显好于上半年。如招商蛇口
预期前三季度归属于上市公司股
东的净利润 21 亿至 23 亿元，同比
下降 54.84%至 58.77%，但第三季
度变动幅度为同比增长509.95%至
612.76%。中南建设预计前三季度
归属于上市公司股东的净利润同
比增长53.6%至66.2%。

不过，对于许多房企而言，四
季度业绩压力仍不小。克而瑞统
计显示，今年前三季度，有近三成
房企的销售目标完成率不足65%，
占比达到近三年同期最高。同期，
仅有8家房企的目标完成率在75%
以上。克而瑞地产研究中心指出，
四季度，一方面房企进入业绩冲刺
季，市场供货加速提升，将带动成
交增加。另一方面，行业整体去化
仍承压的基本面未有明显改善，叠
加房企融资新规试行，将倒逼房企
加快提升运营管控效率。

（王楚涵）

房企业绩预喜率
不足三成

资料图片


