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□记者 娄刚

本报讯 由平顶山日报社
主办的 2020鹰城地产风云榜
评选活动已于日前启动，本报
热线连日来收到了不少市民的
电话，对本次评选活动设置的
奖项有感而发，同时记者也采
访了一些业主，请他们结合评
选活动对所在小区发表看法。

入住新城区某小区5年的
刘女士说，风云榜奖项之一“优
秀物业服务楼盘”很有现实意
义，她身边不少朋友对所在小
区物业服务不满，比如，收费

高、服务差等，有的已经闹到了
“你不交费，我就断水断电、不
清垃圾的地步”。相比之下，她
住的小区就很不错，入住5年
来从没有遇到过上述问题，物
业服务人员素质普遍较高，服
务意识强，比如，冬天为避免业
主冻手，主动给业主的门把手
套上线套；门卫室配备雨伞，供
业主雨天使用。她说，像这样
的小区应该在评选活动中进行
报道，让他们的好做法被更多
小区效仿。

在卫东区某小区住了4年
的王女士对所在小区赞赏有

加，她说，小区的保安都很负责
任，有几次她下夜班都遇见保
安拿着手电筒在院里巡逻。她
还说，小区虽然不大，但是绿化
做得特别好，经常有园艺工作
人员修剪花草，把小区装点得
很漂亮。只有一点不好，就是
冬天暖气不足，也不知道归不
归他们管。

2019 年入住湛河区某小
区的徐女士前段时间和该小区
的物业管家发生矛盾，后经法
院调解达成和解。她说：“虽然
我对小区的物业管家有点意
见，但我要为我们小区的环境

点赞，当时我选择买这个小区
的房子就是因为它的绿化。我
买的是现房，可以完整地看到
小区的环境，立即被它的花草
树木深深地吸引了。”她说，小
区的绿化率特别高，绿化设计
是有层次感的，可以看出它的
设计是非常用心的。说到这
儿，她专门给记者发来了小区
的风景照。

2020鹰城地产风云榜评选
活动由平顶山日报社主办，平顶
山日报、平顶山晚报、平顶山新
闻网、平顶山传媒APP、平顶山
微报和掌上鹰城，是本次评选活

动及信息发布的媒体平台。
活动不仅有楼市“风云

榜”，也有“吐槽榜”，接受读者和
网友有关楼盘质量、延期交房、
霸王条款、配套服务、更改规
划、物业管理等各方面的吐槽。

本次活动拟设奖项有年度
影响力房企、年度诚信房企、年
度市场贡献房企、年度人居典
范楼盘、年度优质户型楼盘、年
度优质配套楼盘、年度优秀物
业服务楼盘等。由市民、专家
和媒体代表评比选出。快来参
与吧，你的看法将可能成为评
委会参考的依据。

你的好和不好，他们都知道

“地产风云榜”触到了你的哪个点？

□记者 娄刚

本报讯 近日，檀宫小区业主
陶女士向本报反映，她小区气暖
改水暖，要收业主一笔费用。她
认为，檀宫作为新入住小区，这笔
费用由业主支付不太合理。

陶女士近日在檀宫小区发现
了一张通知，说该小区已被纳入高
温水主管网改造范围，热力公司将
对小区进行二次管网施工，施工收
费标准每户1200元、2000元、2600
元不等。按照自家的面积，她要再
掏2600元。这套房子才住了4年
就要再掏钱，她觉得不合理。

同时，陶女士也对往年的供
暖状况不满意，说这几年暖气是
供了，只是供得晚、停得早，掐头
去尾，总是比标准的“11月 15日至
次年 3月 15日”采暖期少了差不
多一个月。在这种情况下还要再
收费就更不应该了。

11 月 19 日上午，记者来到檀
宫小区，找到了该小区物业部门
高姓负责人，当时小区正在进行
气改水施工，这位负责人就在现
场协调有关工作。听了记者反映
的情况，该负责人也感到很委
屈。他说，这个费用并不是他们
要收的，而是由热力公司直接向
居民收取。他本人作为小区业主
之一，也对这次收费心存疑虑。

11月 24日，记者和平顶山热
力集团市场开发部孙姓负责人取
得了联系。该负责人向记者介绍
了这次管网改造的情况，他说，檀
宫小区位于蒸气管网末端，采暖状
况较差，所以这次被纳入高温水主
管网改造范围。由于该小区是新
小区，改造相对容易，所以和其他
进行同样改造的小区比，该小区改
造施工费用是比较低的。而且居
民一次交费后，今后管网所有维护
费用全部由该集团承担。他说，这
次改造是一件利民的好事，如果业
主有哪些地方不理解，可以找他
们，他们愿意做出详细的解释。

之后，记者把了解的情况反馈
给陶女士，她说，这笔钱即便掏，也
应该由物业公司承担，而不是由业
主承担。毕竟当初开发商在购房
合同上明确承诺过“双气入住”，住
了4年就改造收费，这合理吗？

新入住的小区
气暖改水暖
要不要交费？

和代梦瑶面对面坐着，
记者发现，时间稍长坐姿一
放松，她自己就能马上意识
到，重新把双手搭起来放在
腿上，保持着置业顾问的职
业形象。

这是一个行业新人在
努力融入环境的迹象。佳
田新天地售楼部置业顾问
代梦瑶（如图）今年 21 岁，
入行只有两年，但已经多次
拿到售楼部的月度销售冠
军。她的从业经历证明，新
人只要工作兢兢业业，再加
上一点好运气，就能做出优
秀的业绩。

卖给“附近的人”一
套商铺

代梦瑶老家在叶县，高
中 毕 业 后 学 过 计 算 机 。
2018年她要找工作，在房地
产公司做销售的朋友问她

“房地产行业愿不愿意干”，
她一听做销售每天要和陌
生人打交道、能丰富社会经
验就动了心。她性格内向，
不敢和陌生人说话，早就想
改变一下了。经过面试，她
进入叶县一家房地产公司
做置业顾问，卖商铺。

实习期间，销讲让代梦
瑶有点犯难，她说：“销讲的
内容我可以背下来，但是很
难做到和客户唠着嗑儿把
该讲的讲出来，还是像学生
背课文一样生硬，这效果肯
定不好。”不过锻练得多了，
这个在当时看来难以克服
的困难，不知不觉就不是事
儿了。

代梦瑶入职第二个月
卖出了第一套商铺。当时
公司对置业顾问的要求是

“每天加20个好友，加满微
信好友的上限5000个”，她
和同事每天都通过“附近的
人”加好友，这第一个客户
就是通过微信“附近的人”
加上的。可能是觉得她比

较实在，不像骗子，聊了几
次后，这位客户到售楼部看
了房，最终同意买房。

“这位客户是大货车司
机，总价9万多元的商铺他
首付了一半，另外一半分期
按月还款。之后每月他一
发工资就到售楼部给我送
钱，全是现金。他一进门同
事就对我笑，说‘又给你送
钱来了’。真是特别感谢这
位客户，他对我的支持让我
工作起来越来越有信心
了。”代梦瑶说。

第二个客户是在南方
打工的叶县人，这位客户是
老板指定代梦瑶接待的。
客户选了两间商铺，在交钱
的当天下午就飞回了广东，
剩下一大堆手续交给她办
理。她是新人，好多手续不
清楚该怎么办，她一边请教
老板和同事，一边通过快递
和客户交换资料，直到把手
续全部办完。现在看，老板
明知道她不熟悉业务还把
客户交给她，是看中了她工
作踏实、有耐心的优点。

到市区工作很有
挑战

半年后，该公司清盘，
经朋友介绍，代梦瑶应聘到
佳田新天地售楼部做置业
顾问。到市区工作对她来

说是很有挑战的。首先，她
在市区没有可以依靠的亲
戚，能说上话的也就是叶县
的几个同行。

另外，这次到佳田做置
业顾问是卖住宅，比卖商铺
要求掌握的信息更多，这要
求她学习更多的房地产专
业知识，更加熟悉项目情
况。于是她抽空就在项目
及周边跑，把路名及地理状
况弄清楚，争取做到在为客
户介绍时张口即来。

2019年6月，代梦瑶在
售楼部值班时接到一位男
客户的询问电话，这位客户
是佳天新天地附近的老住
户，其老宅因拆迁需买新
房，客户不想离开从小生活
的地方，就打来电话问房。

电话里聊过后，双方加
了微信，代梦瑶把户型图给
客户发了过去。客户对房子
虽然满意，但嫌价格太高，说
和家人商量商量就没音儿
了。后来又通了几次电话，
客户还是嫌贵，代梦瑶问清
了客户的住址，然后专程登
门拜访。有感于她的诚意，
客户和妻子一起到售楼部看
了房并报出了心理价位。

客户的心理价位和公
司的价格每平方米相差一
千多元，这让代梦瑶感到很
灰心。最终，客户在她一次

次的回访中，逐渐提高了心
理价位后成交。

“这单主要成在没有轻
易放弃，虽然客户给人的感
觉希望不大，但是只要坚持
联系，哪怕往前推动一小步，
就有可能成功。教训是，我
的谈判能力还有待提高，谈
的次数不少，但重复内容多，
说服力不强，老销售就不一
样，很快就能找到打动客户
的那个点。”代梦瑶说。

疫情中没见客户卖
了两套公寓

今年初疫情期间，佳田
售楼部暂停营业，但通过和
网站合作继续开展业务，不
少人在网站上咨询并留下
了电话。有一天代梦瑶值
班，按照工作要求，她给留
下电话号码的客户一一打
电话回访。其中一位经商
的男客户表示想买两套公
寓用做办公地点，代梦瑶就
通过微信给他发过去了项
目图纸。没想到几天后，这
位客户通过网络转账付了
定金。“客户买了两套公寓，
却从头到尾没看过房，这是
我遇到的最不可思议的成
交案例。有的人可能会觉
得疫情期间不会有人买房，
就算想买也只是先问问，等
过了疫情再看房，到时候再
认真对待。我没有这样想，
还是和平时一样，态度认真
客户就会产生信任，增强成
交意愿。”代梦瑶说。

好运气只会光顾有准
备的人。代梦瑶说，作为一
名只有两年从业经历的置
业顾问，她还有很多要学习
的地方。如果说有哪点做
得好，就是能够按照公司的
安排去工作，不推诿、不放
弃，不懂就请教，遇见困难
尽力去解决，一直这样做，
就做出了业绩。

（本报记者 娄刚 文/图）

年轻不老练？兢兢业业就能很优秀！

置业精英


