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二手房销售工作计划范本

计划简介：经常制订工作计划，可以使人的生活、工作和学习比较有规律性，养成

良好的习惯，因为习惯了制订工作计划，于是让人变得不拖拉、不懒惰、不推诿、 

不依赖，养成一种做事成功必须具备的习惯，本内容由人工校对，请预览觉得合适 

可以下载直接打印使用。

【篇一】

一、业务的精进

1、加强团体的力量

在团体中能够更好的发挥自身的能力，同时对提升个人素质具有更大的帮助， 

在与同事们两个月的相处中，我发现我和郝姗在性格上有很多的共同处，同时也   

有很多的不同，其中有许多是我要学习加强的，这种性格上的互补，在具体的工

作中可以帮助我们查缺补漏，提升自己。在新年中，我更要加强队员的团结，团 

结是我不断成长的土壤。

2、熟识项目

销售最重要的是对自己所从事项目的精度了解，我在年前散发传单不断的与 

人接触的过程中，对本项目有了深度的了解，但在接待顾客的过程中，还是不断 

的有新问题的出现，让我无法流利的回答顾客的提问，主要是对项目及相关房产 

知识的不够了解，在新年之后，对项目的学习，对房产知识的了解，是熟识项目

的首要。调盘，新年后又新起了几个楼盘，在与同行之间比较能够更好地加强对 

自己销售对象的信心，在不断的学习中充实自己，在不断的实践中提升自己。



销售工作计划  | Sales Work Plan

第 2  页

3、树立自己的目标

有目标才会有方向，有方向才会有不断努力的动力。在每个月的月初都要对
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自己订立下目标，先从小的目标开始，即独立流利的完成任务，然后再一步步的 

完成奖励下授的销售任务，直到超额完成任务。在每月的月初订立下自己当月的 

销售目标，同时记录下当天接待顾客中出现的问题及解决之道，不时的翻动前期 

的工作日志，温故而知新。

二、  自身素质的提升

销售的产品可以不同，但销售的目的相同，都是为了把自己的产品卖出去， 

用实物换成钱。因我从未正式的接触过销售，所以在推销及推销技巧处有很大的

不足，所以提升自身就要从提升自己的销售能力开始。首先，书籍是活的知识的 

最有利的途径，新年后要大量的阅读有关销售及销售技巧的书籍，同时不断的关 

注房地产方面的消息，及时的充实自己，总结自己的实践经验。其次，实践出真

知，所有的理论只有与实践相结合，才能被自身很好的吸收，提升自己，从基础 

的做起，重新对销售流程进行学习，在演练中对项目加深印象，同时对顾客关心 

的合同条款进行熟读并学习。了解最新的法律法规知识。在与顾客的交流中，不

断的发现问题，在团队的交流中，解决问题，不断的提升自己。最后，在生活中 

用心的观察他人的销售方式，尤其是在同行之间更能学到，前期先照搬他人在销 

售过程中，遇到问题后的解答方式，经过后期的语言加工，再遇到问题时就能有

自己的方式解答。

最后，感谢公司所有的领导和同事，因为我个人的进步离不开大家的帮助和

支持。201x 年我会不断学习，努力工作。我要用全部的激情和智慧创造效益， 

让事业充满生机和活力！我们是一个整体，奔得是同一个目标！我会和大家一起 

齐心协力，从新的起点开始，迈向成功！

【篇二】

一、年度营销指标完成情况
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201x 年度营销管理部计划实现商品房销售签约额 4299.98 万元以上，实际
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完成 5017.88 万元，其中：开原地王国际花园项目实际完成签约额 4338.38 万 

元；抚顺大商中心城项目实际完成签约额 407.03 万元；塞纳家园项目实际完成 

签约额 272.47 万元。超额完成签约额 717.9 万元，计划完成比例为 117%。

201x 年度营销管理部计划实现商品房销售资金回收额 3439.97 万元以上， 

实际完成 4450.36 万元，其中：开原地王国际花园项目实际完成资金回收额     

3672.02 万元；抚顺大商中心城项目实际完成资金回收额 427.9 万元；塞纳家园 

项目实际完成资金回收额 350.44 万元。超额完成资金回收额 1010.39 万元，计 

划完成比例为 129%。

20xx 年度营销管理部销售费用计划控制在 476.33 万元以下,实际支出        

361.26 万元，其中：开原地王国际花园项目实际支出 219.59 万元；抚顺大商中 

心城项目实际支出 44.86 万元；塞纳家园项目实际支出 96.81 万元。20xx 年度

节省销售费用支出 115.07 万元，计划完成比例为 76%。

(营销费用以财务最终调整完的数据为准)

(以上数据统计时间截止到 201x 年 12 月 31 日)

二、201x 年度营销工作总结

进入 201x 年以来，宏观经济方面，中央经济会议指出保持经济运行在合理   

区间，强调深化改革，做到“调速不减势，量增质更优”，我国经济仍在改革中平   

稳前行，但由于内外部因素影响，经济增长将进一步放缓。货币信贷方面，中央   

仍将继续实施积极的财政政策和稳健的货币政策，其中，“积极的财政政策要有力   

度，货币政策要更加注重松紧适度”，面对当前不断增加的经济下行和通缩压力，
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整体货币环境保持稳健。房地产政策方面，限购限贷等行政手段逐渐退出，调节 

回归市场化，长效机制逐步建立，同时受不同城市市场分化影响，地方政策调整



销售工作计划  | Sales Work Plan

第 5  页

销售工作计划

也更趋灵活。

市场趋势方面，根据“中国房地产中长期发展动态模型”分析，宏观经济在结 

构转型中增速略有放缓，货币环境稳健，调控回归市场化的背景下， 201x 年全 

国房地产市场呈现出“销售面积小幅回升，新开工期稳，投资增速持续放缓”的特 

点。成交方面， 201x 年货币政策支持力度进一步加大，购房需求有序释放，商 

品房销售面积小幅回升。201x 年市场仍以去库存为主，价格保持平稳或小幅下 

跌，但不同城市价格表现分化，一线城市和少数热点二线城市存在上涨压力。

综上所述，在熬过低迷的 201x 年房地产熊市，期盼 201x 年市场转机。年 

初开发公司与集团签下商品房销售签约额 4300 万元的责任状。本年度虽有新政 

发布、金融调整、舆论导向等利好频现，但市场形势依然严峻，并未实现托市目 

标。面对 201x 年扑朔迷离、楚囚对泣的市场环境，开发公司各项目在 201x 年 

度能够实现营销指标，离不开集团、公司领导的倾力关怀，离不开公司各部门的

通力配合、离不开房实营销团队的不懈努力，现将 201x 年度营销工作总结如下：

(一)根据市场动态适时调整价格策略

年初抚顺项目周边竞品价格下浮明显，营销管理部通过实地走访、电话调研、 

明访、暗调等方式，保证调研信息准确真实。在摸清市场脉搏、掌握竞品动向的 

同时，对房产新政、市场形势、竞品变化等诸多问题进行深度研讨。为促进项目 

现场房源销售，在 c 地块剩余的 555 套房源中优选 103 套房源进行价格下探，  

及时与市场价格保持一致。

开原项目在上半年结合自身特点，通过成交转轮抽大奖、加大购买楼王客户
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及一次性付款客户的优惠力度、赠送装修基金、赠送洗车卡等多项优惠形式， 

使成交价
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格保持在区域内合理水平。既在价格方面与竞品顺利接轨，又规避了前期成

交客户心理产生质疑的风险。进入下半年后，开原市场形势未见好转，价格方面 

持续下滑，营销管理部在开发公司领导的指导下，通过制定买楼王赠送非住宅产

品的优惠组合、划定特价房源等方式，使销售现场房源价格形成即可保证高价顶 

账，又可进行低价销售的双轨并行模式。

价格策略的及时、准确调整，对开发公司完成全年销售指标起到了重要的保

障作用。

(二)齐心并力精兵简政，实现减员不减效

201x 年度是集团的调整、优化、强化管理年，开发公司在年初也明确了“以 

销售为中心”、“以成本控制和强化管理为重点”的工作重心。进入 201x 年以来， 

集团、公司提出减员增效，对于开发公司营销管理部人手本不富裕的实际情况来 

说，精简难度属实很大。营销管理部面对人员调整的大方向出令则行，年度减员 

共计 5 人，在对离职人员工作进行妥善交接的同时，也重新调整了公司各项目部

门内的工作分工及工作流程，做到精兵简政。

减员后的工作压力的确有所增加，为保证做到减员不减效，努力调动部门员

工的工作积极性的同时，结合骨干员工的培养计划，适度加大骨干员工的权责范  

围，使骨干员工的工作带头作用发挥化。因此，在部门内骨干员工的带领下，在  

部门经理的监督下，在公司领导的关怀下，各项目销售及相关工作保持平稳运行， 

实现了减员不减效。

(三)调整推广渠道为销售业绩破冰突围
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为保证全年指标时间过半任务过半以至最终的顺利达成，开发公司总经理多 

次组织召开营销工作研讨会，探寻销售形势所处寒冰窘境的突围之道。如何使宣 

传推广既有创新、又有突破，如何提升销售现场客户到访的数量和质量、如何促

以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。

如要下载或阅读全文，请访问：

https://d.book118.com/237152121016006063
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