
一辆奔驰迈巴赫和一辆宝
马 7 系停在了销售中心门前 ，
习惯性地打量着下车的两位男
士，从座驾估算身价，是夏阵雨
的职业技能之一。 可能是销冠
的直觉，尽管有过百人来看房，
但夏阵雨仍然愿意把这天的时
间， 都花在开豪车来看别墅的
兄弟俩。 “想买套别墅多点活动
空间”，兄弟俩正是疫情过后的
报复性消费人群。

来到了一周后的第二次来访，这
次豪车兄弟把老婆、 儿子一起拉来。
看似普通的家庭阵容，却成为了夏阵
雨拿下大单的关键点。

中午 1 时就到了项目 ， 但这天
豪车兄弟们的晚餐，却是 在 项 目 内
的健身房吃的 。 由于哥哥迟迟未
找 到 心 中 最 稳 妥 的 决 定 ，家 人 从
周 边 的 饭 店 打 包 了 一 堆 菜 ，在 健
身 房 搭了一大桌子 ，边吃边 “从长
计议”。

“持久战”并没有让夏阵雨郁闷
起来，他凭着敏锐的观察力 ，接 收
到哥哥家人们的 “求助 ”眼神 。夏阵
雨脑中开始算起了加法 ， 他老婆 、
他儿子 、他弟弟 、他弟妹 ，再加上他
自己 ，4+1 的组合 ， 说服力自然是
另一个量级 。

独自卖力，不如合众之力。 “为什
么大家都说好，这必然有个站得住的
理由。 ”这个想法让哥哥最后终于选
定了房号， 一家人在晚上 10 时多步

出了销售中心。
而夏阵雨这次的收获是，两套别

墅，一次性付款。
并没有什 么 销 售 界 的 最 高 绝

学 ，但比起讲大道理 ，懂得抓住要
领 的 人 更 能 胜 任 买 卖 。 “越 是 非
常时期，越是高端的客户，越需要信
任和信心，未必是奉若神明，却要真
诚专业。 ” 比起与生俱来的销售天
分，夏阵雨更信奉的是，谁更努力更
彻底。

“卖房，更是传达给客户对房产的正确认知”

在几十页的“操作指南”中，王智
发更注重的是输出战略。在教销售们
如何打动客户前，怎么在线上找到
精准客户才是第一步 。 “针对已成
交的客户群体进行分析 ， 为客户
群体贴好标签 ， 再根据现有客户
的标签去拓展类似的客户群体 。 ”

王智发的线上战略并不是单单围
绕直播 。

“例如，针对关注学区的客户，可
以在‘家长帮’中，以‘免费赠送习题
集’等形式，进行客户资源导入，搭建
微信群，并进行维护。 通过前期客群
分析，对不同客群，赠送健身、读书、

烹饪、教育等不同技能的娱乐休闲课
程 ， 鼓励客户在社群里打卡签到
……”多年的经验，让王智发的营销
思维充满多种可能性，“项目还可以
与外卖平台跨界合作，提供“优惠券”
/一元秒杀产品让利客户， 扩大项目
知名度。 ”

打动客户前 先在线上找精准客户

疫情对王智发的启发不只是线
上营销，他发现，“健康”一下子成为
了开发商的绝招。 3 月中，王智发入
职看好的生态项目，做起了龙光天璞
的大客户经理。

“生态项目为什么现在比较受关
注呢？ 因为买生态项目客户基本都在
40岁-45岁。对他们来讲，基本都经历
过 2008 年的一个房产的低位期和
2010年的热销期。 这些客户都在房产

中赚到钱了， 所以他们更关注的不只
是基本的居住，更多是舒适性，所以更
会选择一些自然环境较佳的项目。 ”王
智发这天的培训课，向销售们强调，生
态就是底气。 即使已在房产界干了 10
年，从培训时的激情，还是能感受到王
智发身上的热血。 怎么用生态撩动客
户，在拜访企业大客户时，他甚至会琢
磨两三个剧本，让销售们去演练，以最
佳的话术增加谈成的几率。

疫情不代表失去市场，反而是带
来新一波的市场，王智发认为下半年
的销量就能证明。 “今年的买房人可
能觉得现在还不是最低价，但事实上
4 月开始很多开发商已经回调价格，
证明客户量在上涨。 ”

王智发觉得，卖房不只是去卖一
个商品，更是传达给客户对房产的正
确认知，“我一直当客户是朋友，希望
他们不后悔，不错失。 ”

生态项目锁定 40岁 +人群
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“为了卖好房，曾把自己埋在唐诗宋词里”

销冠“敲黑板”
管培生这样卖房

“正门牌匾书写‘春风桃源’，就是我们
项目的名字。 案名取自宋代舒坦：桃源二月
春风起，是处秾华有桃李。 ” 从诗词说到桃
源，从桃源聊到王维和陶渊明，夏阵雨将桃
源生活的美好期待，注入豪车兄弟脑海。 为
了卖好这个中式园林项目，夏阵雨一度把自
己埋首在唐诗宋词里。

“卖房没有什么方法论，做好每个细节，
让客户信任你就好了。 ”夏阵雨所说的细节，
是连谈吐、穿着、举止都一丝不苟。豪车兄弟
来的这天，夏阵雨身上的白衬衫，在熨烫过
后，发出光泽。干练的复古油头，加上主持人
式的磁性声线，豪车兄弟边听介绍边在默默
点头。

高材生到一线卖房， 没时间想适不适
应，想得更多的是如何毫无保留地发挥。 虽
然此前疫情令售楼停摆了一阵子，但疫情渐
渐稳定后，来访量已明显恢复，夏阵雨的战
斗力也重回高点。去年才入职的融创集团管
培生，如今已成为了别墅项目负责人，夏阵
雨一直用项目销冠来证明自己。

在夏阵雨的一番介绍后，兄弟俩
对别墅的中式风格很满意， 大院子的
设计也非常喜欢， 价格优惠已经到位，
两人计划各自买一套。弟弟很快选好了
户型，“戏份”并不多，但坚持要哥哥一
起买，才会买。

哥哥在沙盘前左转右看，看累了
坐下， 喝几口茶又回到沙盘前继续

“研究”，半是欢喜，半是犹豫。 “风格
是很不错， 但这个户型真的好吗？ ”
也许是哥哥反复的性格，声音听起来
也格外飘忽不定。 豪车哥哥对位置和
户型的纠结，让夏阵雨从下午 2 时忙
到晚上 8 时，一直在兄弟俩旁分析再
分析。

世上最难对付是哪种客户？ 想

法复杂且不停变化。
掏心掏肺地与哥哥拉近距 离

后 ， 夏阵雨使出另一招 ： 只示好 ，
不强迫 。 最后让兄弟俩先下定金 ，
户型下次再定 。

即使下了定金，主动权还是在客
户手里， 但夏阵雨已默默想出了策
略，让哥哥下次说出“I Do”。

9小时持久战 拉着家属一起逼定买家

■新快报记者 何璐诗

大单就在眼前 偏偏束手无策

“感谢观看”，打完这四个字，也代表王智发终于完成地产线上营销方案汇总的 PPT，他还给
方案取了个名———“疫”发千钧。 在房产圈打滚了十年的王智发，如今已很少亲自谈客户，更多的
是把从业实战转变成理论，跟团队的人去讲。写 PPT、弄培训课件、琢磨客户话术，都是他的日常。

“各开发商纷纷转战抖音、快手等短视频平台。可以选择项目信息的直接宣讲传递，也可以邀
请健康类大 V 进行直播科普，还可以通过游戏直播、K 歌直播等，间接释放项目信息……”线上怎
么拓客、流量如何转化，是今年房产的必修课，王智发当然没落下。 ■新快报记者 何璐诗


