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房产专刊

微楼市

@新浪房产：【房企老总反
击三四线楼市崩盘论：好局刚
刚开始】 房地产业内近日对
三四线城市”崩盘论“进行了
反驳。建业地产董事局主席胡
葆森认为，中西部地区有问题
的城市只是个案；泰禾集团董
事长黄其森表示，人口的进入
必然带来需求增长；碧桂园总
裁莫斌表示，三四线城市仍具
备广阔发展空间。

@南方日报：【国土部长：
将启动不动产土地登记制度

6月提出登记条例】 国土
资源部部长姜大明说，将启动
不动产土地登记制度，以落实
物权法，今年将建立不动产登
记部际联席会议制度，增设机
构加挂牌子，并于6月提出不
动产统一登记条列，建立不动
产信息平台。同时要严守18亿
亩耕地红线。

@新浪财经：【财税专家：
说征收房产税能降房价是把
错了脉】 天津财经大学经济
学院教授、著名财税学者李炜
光表示，价格是由供需关系来
决定的，政府收税，会提高商
品和服务的价格，只是提高的
这部分由生产商或消费者共
同承担罢了。房价和房产税没
什么关系，说征收房产税能降
房价，是把错了脉。

@中国房地产报：【3月楼
市“闹春” 开发商走量“抢
客”】 数据显示，1月1日-3月
1 1日，北京新盘签约套数为
11333套，同比大跌48%，而成
交均价则同比上涨21 . 4%，达
26371元/平米。业内人士表示，
季节性淡市中，一些项目放弃
大幅涨价，以相对平价入市积
极抢客，4月份有望迎来新盘
入市高峰。

银泰中心销售明星武雷：

““卖卖房房子子是是个个良良心心买买卖卖””

售楼处的故事之销售明星

大学在校掘来第一桶金

说起自己大学所学的专业，武
雷有点不好意思，“我学的专业可以
说跟现在的工作完全不搭边，是医
学专业”，学习了一段时间后，武雷
意识到自己不适合这个专业，而自
己能做的就是多给自己一些锻炼
的机会，“去尝试一些专业外的东
西，去打工，去帮老师做些事情”。

有了这样的想法后，2009年，在
老师的帮助下，武雷第一次迈出了
校门，与另外几名学生组成了团队，
前去山西做学校的招生工作。“当时
真是年轻气盛，到山西后我们做了
任务分配，一人负责几个县区，就这
么干起事来。”武雷笑着说。在人生
地不熟的异地，武雷第一次亲身体
会到了社会的真实和赚钱的不易，

“甚至在有些人少的边区小县城，自
己的人身安全都不敢保证。”武雷现
在回想起来也不禁感叹。

这次的经历对武雷意义很大，
不仅让他赚到了人生第一桶金，某
种程度上还改变了他的性格，“之前
我特别内向，不爱说话，在山西的那
段时间，逼着自己去跟别人沟通。”
虽然武雷说得很轻松，但他的眼神
显得更加坚毅了。

上漂两年找到事业正轨

大学毕业后，一个偶然的机会，
武雷去了上海打拼，做起了木质品
的相关工作，甚至还为世博会的某
些场馆提供产品。但是没到两年的
时间里，厂房租金大幅上涨，人工成
本也近翻番，效益越来越不好，再三
考虑之下，他们关闭了工厂，“当时
同行业就是在打价格战，但其他成

本都在上涨，这样下去肯定不是办
法，于是就决定停下来。”

接下来武雷面临的是一次选
择，继续留在上海打拼还是回滨州
安定地工作。最终让武雷下定决心
回来的原因可以概括为“一个帖子，
一位过客”。“一个帖子”是当时武雷
看到论坛里的一段话，大体内容为：
你来到上海，怀着热情、理想和抱
负，打拼了三四年，最后拼搏地头破
血流，却也难以立足。看完帖子，武
雷认真地思考了好久，“我觉得很有
道理，想到每天要倒一班公交两班
地铁，用1个多小时的时间去上班，
每天回到家就是晚上了，也动摇了，
不知道自己能不能拼出个未来。”武
雷表情有些严肃。而“一位过客”是
武雷在长途车站遇到一位福建女
孩，“她带了很多行李，几个特别大
的包裹，她告诉我，自己在上海做设
计，待了5年，现在要回老家了。”看
到女孩的所有家当，听着女孩的故
事，武雷也确定了自己回家发展的
念头。

2011年5月份，武雷回到了滨
州，6月份就成功进入到了目前的这
家公司。“6月1日儿童节我入职的，
记忆非常深刻。”武雷笑了。

销售不是“忽悠”
不为成交而成交

谈起刚入职工作时的情形，武
雷总结为“冲锋很猛，但也遇到了不
少挫折”。

在正式工作的第一个月，武雷
就成功卖出了8套房，其中第一位成
交的客户仍让武雷记忆深刻。“当时
是中海边的一个项目，项目对面就
是中海健身广场，我就在那碰到了

我的第一位客户。”武雷显得有点兴
奋，“那位客户50多岁，喜欢打篮球，
我就带他到我们的项目参观，结果
我讲解了还不到5分钟，客户就决定
购买了，中意了一套168平米的大户
型，并且当时就交了订金。”武雷现
在也觉得不可思议，“后来我问这个
客户当时这么快决定的原因，客户
的回答是，打篮球方便。”说到这，武
雷笑出声来。

但取得优异的成绩后，意想不
到的挫折也来了，有客户想要退款，
但某些款项是没办法退还的。“真得
是措手不及，后期服务业务也不是
很熟悉，不知道该怎么办。”武雷说
得也有些无奈，“但是领导和同事们
都在帮助我，当时的感觉就是所有
人都在为我收拾战场。”

经历了不少，武雷也总结了不
少经验，他认为，销售成功最大的技
巧就是真诚，他也一直坚持一个原
则——— 人要做正，不能忽悠客户。

“卖房子其实也是个良心买卖。产品
没有完美的，在跟客户沟通中一定
要正视这一点，不能欺骗客户，不能
为了成交而刻意隐瞒。关于产品的
缺点，我会帮客户提出建议，但如果

客户确实觉得这个缺点不能接受，
那也不强求。”在交谈中，武雷也特
别强调这一点。

既要有团队意识
也要有单兵作战能力

已经是销售经理的武雷，不仅
要注重业务，还要带领好自己的团
队。由于团队成员年纪都不大，武雷
的工作经验比较丰富，所以武雷亲
切地叫成员们“小孩”。

武雷非常注重团队的概念，不
仅要按照公司战略要求给他的“小
孩”们安排工作任务，更多的是帮助
他们成长。“他们出来工作都不容
易，我愿意尽力给他们提供好的平
台，让他们有更好的物质保障，有更
好的生活。”当团队士气不足时，武
雷还是秉承“真诚”的原则去跟成员
沟通，“敞开心地去和他们聊，分享
我曾经的挫折和痛苦，让他们放平
心态。”

六层恒丰银行写字楼的销售
任务，就是这个团队完成的。“我希
望我们既要有很好的团队精神，但
每个成员也要有很强的单兵作战
能力。”武雷说。

武雷看上去并没有所谓的销售气质，白衬衫、无框眼镜反
倒增添了许多文艺气质。在银泰中心相关项目从事销售工作已
经有两年时间，日前任银泰中心项目销售经理。虽然是80后，武
雷走到现在的事业状态，却也有不少故事。

本报记者 阚乐乐
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