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学员入职手册

部门/区域：______________________            

店组：    ______________________ 

                     姓名：    _____________________

到店日期：_______年_____月_____日

学员入职条件

1 、完成5天学习计划，考评合格；

2 、参加公司入职考试，考试合格；

3、提交《学员入职审核表》中所规定的合格资料。

学员入职流程

一、 完成5天学习计划

  1.1 学员通过面试并到店报到后，到文员处领取《学员入职手册》并签到。按照本手册规定完成5天学习计划，且经师傅、店经理、区域经理（总监）考评合格逐级签字确定。

 1.2 学员凭本手册中的《学员考评表》（须各级经理签字后），并交齐应聘登记表（含1寸彩照）、身份证复印件（验原件）、户口本复印件、学历证明复印件（验原件）、离职证明原件交于各店文员处。
 1.3 由各店文员按照《学员入职审核表》的要求逐一审核学员资料、提交至行政人事部处，通过人事专员确认后，可开学员工号。

二、 入职考试

  2.1 考试时间：跑盘期5天完成次日。

  2.2 考试内容：着装合格、考试分数合格（80分以上）。

三、办理入职手续

  3.1 符合入职条件的学员需备齐身份证原件及复印件、学历证明原件及复印件、户口本复印件、学员入职手册 ,接到通知后到公司人力资源部办理签订劳动合同，办理相关入职手续。

（离职后重新入职的员工，同样执行新员工入职流程）

	学员5天学习计划

	内容

时间     

       
	每天学习内容
	必须掌握的内容
	可与店经理、师傅交流的内容

	第一天
	1） 上午9：15到店参加晨会（店经理负责简单讲解行业特点、公司情况、企业文化）

2） 由店经理带领走访公司各店并介绍认识公司同事

3） 由店经理带领了解商圈内所有楼盘及公司主推楼盘信息
4） 参加夕会分享感受
	本组其余员工姓名，大环境商圈情况。
	公司情况、行业特点、区域市场等

	第二天
	1） 继续掌握商圈内所有楼盘，并绘制商圈地图
2） 学习简单的内网操作和专业名词解释

3） 店经理指导如何去电洗盘并学习打跟进（至少10个电话）。
	绘制商圈地图，内网操作
	掌握商圈情况，发现优势

	第三天
	1） 勘房6套（本店责任盘房源），店经理指导学画电子户型图

2） 参加公司行业背景培训（如未开课则由店经理负责讲解公司基本制度）
3） 学习开发房源和客源。 
	勘房，画电子户型图， 
	勘房的意义及方法

	第四天
	1） 向店经理了解房地产常用业务术语、主要业务流程，陪老员工带看2组
2） 勘房3套（区域责任盘非本店楼盘），店经理指导学习外网操作，网上找房方法（至少10个电话）

3） 单独打洗盘电话（至少10个电话）
	常用业务术语，洗盘技巧，电话沟通技巧，跑盘结束完成房源新增3售3租。
	洗盘的意义及方法

	第五天
	1） 店经理指导网站注册及发布2套房源（58同城、搜房、新浪、安居客等网站）
2） 陪同老员工带看3组

3） 继续做房源开发，默写佣金话术（附第30页）
4） 在店经理处考试并整理学员手册、着装准备
	网店操作，陪看学习老员工带看技巧，整理学习内容，佣金话术
	网店的意义及使用方法

带看的意义及方法

	学员须知：

1. 学员应充分了解以上职前5天要学习的内容，主动沟通，按要求完成每日学习任务；

2. 参加每天的晨会、夕会，认真填写每天的学习总结表，做好入职考评的准备；；

3. 业务类、技巧类的问题，请积极寻求师傅、老员工的帮助；


	第一天学习总结表

	第一天
	阶段目标
	时间
	可交流对象
	交付物

	学

习

任

务
	1） 上午9：15到店参加晨会（店经理负责简单讲解行业特点、公司情况、企业文化）
2） 认识本店同事，并做自我介绍领取学员手册
	上午
	店经理

师傅

文员
	同事名单

学习笔记

	
	3） 由店经理带领走访公司各店介绍认识公司同事
4） 由店经理带领了解商圈内所有楼盘及公司主打盘信息
5） 参加夕会分享感受
	下午
	店经理

师傅
	主推楼盘
列表

	今日学习重点内容陈述：

1． 本组店经理、师傅、及其他同事姓名：

2． 商圈优势有：

3.  参加夕会的感受：

	今

日

学

习

感

受
	1. 今天帮助你最多的人是____________________________________

2. 他（她）的优点是____________________________________________________________________

3. 除了学习任务，今天你还学会了什么_____________________________________ 

                                         
	店经理

每日与学员交流并检查本表内容之后签字确认

__________

日期：_________


	

	商圈地图                                               北

                                                       ↑



	要求：

1） 用铅笔和直尺作图（包括本册中之后的所有地图）

2） 绘制商圈主干道及大盘内部主要支路（小楼盘则不需画内部支路）；

3） 在途中标注：银行、学校、医院、公交车站、菜市、知名的餐饮、娱乐、休闲场所、商场、超市、其他中介机构等；

4） 标注本组主打盘（小区）的位置及名称；

5） 对商圈内中房网络门店进行标注；

强调：徒步熟悉本组主打盘，画出每个楼盘（小区）

第二天学习总结表
第2天

阶段目标

时间

可交流对象

交付物

学

习

任

务
1） 继续掌握商圈内所有楼盘，并绘制商圈地图
2） 学习简单的内网操作和专业名词解释
上午

店经理

师傅

商圈地图
3） 继续调查了解本组或区域主打盘并填写《主打盘调查表》，
4） 店经理指导如何去电洗盘并学习打跟进（至少10个电话）。
下午

店经理

师傅

洗盘跟进
今日学习重点内容陈述：

1内网专业名词解释：

2调查责任盘的成果（请完成附表一、附表二的相关内容）

3洗盘和跟进的成果：

今日

学习

感受
1. 今天帮助你最多的人是___________________________________________________________________

2 他（她）的优点是_______________________________________________________________________

3  今天的额外“收获”是_____________________________________________________________________________________________________________

店经理

每日与学员交流并检查本表内容自会后签字确认

_________

日期：_________




附表一：

	责任盘调查表

	楼盘名称
	
	详细地址
	

	所在片区
	
	总栋数
	
	总户数
	

	户型分布
	套一：_________户     套二：_________户     套三：___________户     

	建成年代
	
	办产权年代
	
	开发商
	

	现售均价
	
	建筑类型
	□多层住宅      □电梯公寓     □别墅

	指导价
	
	产权性质
	□商品房        □房改房等政策性住房

	户型租金
	套一：_________ 元    套二：__________元     套三：__________元

	水电气费
	水费：______ 元/吨    电费：_______元/度     气费：______元/立方

	物管费
	
	车位数量
	
	月停车费
	

	物管公司
	
	进出小区
	□很容易      □一般    □很困难     

	楼

盘

周

边

设

施
	配套设施
	名称

	
	地铁/公交/线路
	

	
	公园/景观
	

	
	商场/超市/菜市
	

	
	餐饮/娱乐
	

	
	学校/幼儿园
	

	
	医院/银行
	

	
	中介公司
	

	
	其他配套设施
	

	该楼盘卖点
	

	其他说明
	

	店经理点评
	                签名：              日期：


备注：对于散盘，可以同类型的几个盘填写于一张表中

附表一：

	责任盘调查表

	楼盘名称
	
	详细地址
	

	所在片区
	
	总栋数
	
	总户数
	

	户型分布
	套一：_________户     套二：_________户     套三：___________户     

	建成年代
	
	办产权年代
	
	开发商
	

	现售均价
	
	建筑类型
	□多层住宅      □电梯公寓     □别墅

	指导价
	
	产权性质
	□商品房        □房改房等政策性住房

	户型租金
	套一：_________ 元    套二：__________元     套三：__________元

	水电气费
	水费：______ 元/吨    电费：_______元/度     气费：______元/立方

	物管费
	
	车位数量
	
	月停车费
	

	物管公司
	
	进出小区
	□很容易      □一般    □很困难     

	楼

盘

周

边

设

施
	配套设施
	名称

	
	地铁/公交/线路
	

	
	公园/景观
	

	
	商场/超市/菜市
	

	
	餐饮/娱乐
	

	
	学校/幼儿园
	

	
	医院/银行
	

	
	中介公司
	

	
	其他配套设施
	

	该楼盘卖点
	

	其他说明
	

	店经理点评
	                签名：              日期：


备注：对于散盘，可以同类型的几个盘填写于一张表中

附表一：
	责任盘调查表

	楼盘名称
	
	详细地址
	

	所在片区
	
	总栋数
	
	总户数
	

	户型分布
	套一：_________户     套二：_________户     套三：___________户     

	建成年代
	
	办产权年代
	
	开发商
	

	现售均价
	
	建筑类型
	□多层住宅      □电梯公寓     □别墅

	指导价
	
	产权性质
	□商品房        □房改房等政策性住房

	户型租金
	套一：_________ 元    套二：__________元     套三：__________元

	水电气费
	水费：______ 元/吨    电费：_______元/度     气费：______元/立方

	物管费
	
	车位数量
	
	月停车费
	

	物管公司
	
	进出小区
	□很容易      □一般    □很困难     

	楼

盘

周

边

设

施
	配套设施
	名称

	
	地铁/公交/线路
	

	
	公园/景观
	

	
	商场/超市/菜市
	

	
	餐饮/娱乐
	

	
	学校/幼儿园
	

	
	医院/银行
	

	
	中介公司
	

	
	其他配套设施
	

	该楼盘卖点
	

	其他说明
	

	店经理点评
	                签名：              日期：


备注：对于散盘，可以同类型的几个盘填写于一张表中

附表一：

	责任盘调查表

	楼盘名称
	
	详细地址
	

	所在片区
	
	总栋数
	
	总户数
	

	户型分布
	套一：_________户     套二：_________户     套三：___________户     

	建成年代
	
	办产权年代
	
	开发商
	

	现售均价
	
	建筑类型
	□多层住宅      □电梯公寓     □别墅

	指导价
	
	产权性质
	□商品房        □房改房等政策性住房

	户型租金
	套一：_________ 元    套二：__________元     套三：__________元

	水电气费
	水费：______ 元/吨    电费：_______元/度     气费：______元/立方

	物管费
	
	车位数量
	
	月停车费
	

	物管公司
	
	进出小区
	□很容易      □一般    □很困难     

	楼

盘

周

边

设

施
	配套设施
	名称

	
	地铁/公交/线路
	

	
	公园/景观
	

	
	商场/超市/菜市
	

	
	餐饮/娱乐
	

	
	学校/幼儿园
	

	
	医院/银行
	

	
	中介公司
	

	
	其他配套设施
	

	该楼盘卖点
	

	其他说明
	

	店经理点评
	                签名：              日期：


备注：对于散盘，可以同类型的几个盘填写于一张表中

附表一：

	责任盘调查表

	楼盘名称
	
	详细地址
	

	所在片区
	
	总栋数
	
	总户数
	

	户型分布
	套一：_________户     套二：_________户     套三：___________户     

	建成年代
	
	办产权年代
	
	开发商
	

	现售均价
	
	建筑类型
	□多层住宅      □电梯公寓     □别墅

	指导价
	
	产权性质
	□商品房        □房改房等政策性住房

	户型租金
	套一：_________ 元    套二：__________元     套三：__________元

	水电气费
	水费：______ 元/吨    电费：_______元/度     气费：______元/立方

	物管费
	
	车位数量
	
	月停车费
	

	物管公司
	
	进出小区
	□很容易      □一般    □很困难     

	楼

盘

周

边

设

施
	配套设施
	名称

	
	地铁/公交/线路
	

	
	公园/景观
	

	
	商场/超市/菜市
	

	
	餐饮/娱乐
	

	
	学校/幼儿园
	

	
	医院/银行
	

	
	中介公司
	

	
	其他配套设施
	

	该楼盘卖点
	

	其他说明
	

	店经理点评
	                签名：              日期：


备注：对于散盘，可以同类型的几个盘填写于一张表中

	第三天学习总结表

	第3天
	阶段目标
	时间
	可交流对象
	交付物

	学习

任务
	1） 参加公司行业背景培训（如未开课则由店经理负责讲解公司基本制度）
2） 学习开发房源和客源。
	上午
	店经理

同事


	房客开发

	
	3） 勘房6套（本店责任盘房源），店经理指导学画电子户型图
4） 参加夕会
	下午
	店经理

师傅
	《户型图及房评》

	今日学习重点内容陈述：

1. 勘房成果（请完成附表二的相关内容）

2. 如何判断房源优差：

3. 房源开发的渠道有哪些：



	今

日

学

习

感

受
	1. 今天给你帮助最多的人是                              

2.他的优点是 __________________________________________

3. 今天学习的内容中，你觉得最有效用的是：__________________________________________________________

                                                          
	店经理

每日与学员交流并检查本表内容自会后签字确认

_________

日期：_________


附表二
	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层________号

	房评：

	1、优点：

	2、缺点：


附表二
	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层_________号

	房评：

	1、优点：

	2、缺点：


附表二
	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层________号

	房评：

	

	1、优点：

	2、缺点：


附表二
	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层________号

	房评：

	1、优点：

	2、缺点：


附表二
	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层________号

	房评：

	1、优点：

	2、缺点：


附表二
	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层________号

	房评：

	1、优点：

	2、缺点：


	第四天学习总结表

	第4天
	阶段目标
	时间
	可交流对象
	交付物

	学

习

任

务
	1） 向店经理了解房地产常用业务术语、主要业务流程，陪老员工带看2组

2） 勘房3套（区域责任盘非本店楼盘），
	上午
	店经理

师傅


	学习笔记

	
	3） 店经理指导学习外网操作，网上找房方法（至少10个电话）

5） 单独打洗盘电话（至少10个电话）
6） 参加夕会
	下午
	店经理

师傅
	学习笔记

	今日学习重点内容陈述：

1、学到的房地产常用业务术语、主要业务流程：

2、网上找房及洗盘总结：

3、勘房成果（请完成附表三的相关内容）



	今

天

学

习

感

受
	1. 到今天为止你认识的同事有_______________________

2.描述客户接听你电话时的反应及今天的感受：__________________________________________

____________________________________________________________________________________________


	店经理

每日与学员交流并检查本表内容自会后签字确认

__________

日期：_________


附表三

	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层________号

	房评：

	1、优点：

	2、缺点：


附表三

	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层________号

	房评：

	1、优点：

	2、缺点：


附表三

	户型图及房评

	_______________________楼盘（小区）_________栋_________单元_______层________号

	房评：

	1、优点：

	2、缺点：


	第五天学习总结表

	第5天
	阶段目标
	时间
	可交流对象
	交付物

	学习

任务
	1） 店经理指导网站注册及发布2套房源（58同城、搜房、新浪、安居客等网站）。

2） 陪同老员工带看3组
	上午
	店经理

师傅文员


	陪看感受

	
	4）继续做房源开发，默写佣金话术（附第30页）
5）参加夕会


	下午
	店经理

师傅
	房源开发成果

	今日学习重点内容陈述：

1.三书的用途及填写要求：

2.陪看总结：

3.房源开发成果：开发盘源出售______套，出租______套
4.客源开发成果：开发客户______个

	今

日

学

习

感

受
	1. 今天帮助你最多的人是_________________________________________________

2.他（她）的优点是_______________________________________________________________________

3在今天陪看中你观察到的待看细节是.__________________________________
	店经理

每日与学员交流并检查本表内容自会后签字确认

__________

日期：_________


附表四

	佣金话术默写

	

	点评：

	1、师傅签字：

	2、店经理签字：


常用业务术语

· 新盘/一手房、二手房

· 房源、客源、开盘

· 代理、同行业、转介绍、驻守
· 房友、外网、网店、网络端口
· 五工（房增、客增、实堪、钥匙、带看）

· 商圈、责任盘、主攻盘、组对盘

· 逼定、诚意金、签代租/代购、签限时、签三方、跳单

· 佣金、提成、实收、应收、处罚、减佣、解约、补充协议
业务工作基本流程

开发→实堪→匹配→邀约→带看→逼定→签约→过户（按揭）→物业交割
公司要求有行业经验的应聘人员需提供以下格式的离职证明：

1） 有本行业从业经历者必须提供离职证明

员工离职证明（格式）

XXX（身份证号：XXX）于XX年X月X日在XX单位已办理完离职手续。

特此证明 

单位名称（加盖公章）

        单位电话（固定电话）

         日期：

2）特殊情况（由总监认定），允许以情况说明代替离职证明：

情况说明（格式）

本人**（身份证号：**）于**年**月**日在**公司办理完离职手续，但由于。。。。。。。原因无法出具离职证明，之后也未到任何单位任职，在成都成业房地产经纪有限公司工作前未与任何单位存在劳务关系，该情况属实。若本人提供虚假情况说明或由此产生任何纠纷，本人愿意承担一切后果，同时公司有权无条件与本人立即解除劳动关系。

说明人姓名：

身份证号码：

            日期：

为了让全体员工遵守职业操守
本人           声明：
在成都成业房地产经纪有限公司（以下简称公司）工作期间，自觉遵守职业道德和公司制度，杜绝以下10种不诚信行为，否则视为本人违反职业操守，违反劳动合同行为。本人愿意接受公司的相应处罚，包括但不限于被解除劳动合同、被扣发工资、奖金及提成等工资收入、被行业通报，并愿意赔偿由此给公司或他人所造成的经济损失。
一、职业道德规范：

1、私自收受好处，指：私自收受合作单位或个人给予的好处。好处包括但不限于：收礼、借款、小费、返点、回扣、红包、好处费、感谢费、帮忙等；合作单位或个人包括但不限于：与公司有业务往来的各个银行、担保公司、政府机构、供应商、开发商、合作方，或房屋买卖及租赁双方客户、公司同事等。主动将因不便回绝而收受的礼物等上交公司的除外；
2、做私单，指：私自协助买卖或租赁双方达成交易（包括但不限于私自将双方或单方客户介绍到其它公司或个人处成交等）；或私自协助客户办理结按、过户、贷款等事项（或将客户介绍到其它公司或个人处办理）；或私自将房客源联系电话等信息透露给公司以外的任何人； 或与非我司指定的合作单位合作；或谋取私利的行为。
3、干私活，指：私自在其它单位担任任何职务，包括股东、合伙人、雇员、临时工（兼职）、顾问、培训师等；
4、泄漏公司机密，指：将工作中所接触到的公司商业机密（包括但不限于保密资料、房客源信息、其他员工个人信息、未公开的财务数据和绩效薪酬制度、交易统计数据、工作密码等）泄漏给他人或利用该机密进行个人营利活动；
5、盗窃、侵占、挪用公司及他人财产（包括但不限于现金、财物、商业机密）；
6、冒充他人签名，考试作弊，虚假报账，谎报（代打）考勤；
7、透露自己或他人薪资等保密敏感信息；
8、主动挑起事端导致打架斗殴（包括与同事、客户、同行等任何人）或故意及过失造成他人人身伤害或财产损害，造成恶劣影响；
9、做其它侵害他人及公司利益的或违背诚信原则的事情，包括但不限于：内部员工购租房，未在签单前明确地将实情告知业主或未在《补充协议》上约定此事项未请业主签字确认；用虚假承诺来欺骗客户；利用客户身份证、产权证等资料谋取私利；将客户的个人信息泄露给他人造成客户投诉；冒充同行进行洗盘；在外网发布虚假房源（不含发布后失效的房源）；在内网中新增虚假或无效的房客源，虚假跟进；虚假报盘；虚假申报业绩；恶性竞争；利用职务之便为自己或他人谋取私利；
10、唆使、纵容或包庇他人违反以上职业操守的行为。
本人签字（加盖手印）：

年   月  日
为了让全体员工遵守职业操守
二、针对客户行为规范
1、被客户投诉至政府主管部门（包括但不限于房管局、工商局、经纪协会、消协等部门），致使公司名誉受到重大损失的；
2、因客户不满而导致被媒体负面报道（指报纸、电视、网络媒体的报道，不含客户个人发布的信息），严重影响公司声誉的；
3、因客户不满引发纠纷或因过失造成客户损失或导致公司赔偿损失2万元以上的；
4、将客户联系方式发布到网站，导致客户被骚扰的；或以短信、电话形式谩骂、威胁客户或殴打辱骂客户的；
5、其它严重侵害客户利益的事件。

本人签字（加盖手印）：

年   月  日
	学员考评表

	学习内容
	店经考评
	区经考评

	知识
	了解行业背景、规章制度及区内组织结构
	□是 □否
	□是 □否

	
	了解岗位工作职责
	□是 □否
	□是 □否

	
	了解房地产相关业务术语、主要业务流程
	□是 □否
	□是 □否

	技能
	掌握主打盘（责任盘调查表、商圈地图等的数量及质量合格）
	□是 □否
	□是 □否

	
	掌握内网、网店使用等技能和方法（发房源数量及质量合格）
	□是 □否
	□是 □否

	
	掌握房源开发（了解驻守、洗盘、网上找房等，开盘数量合格）
	□是 □否
	□是 □否

	
	掌握勘房、带看等基本方法（户型图及房评数量及质量合格）
	□是 □否
	□是 □否

	态度
	认可企业文化（价值观的行为表现符合要求）
	□是 □否
	□是 □否

	
	遵守公司规章制度（迟到早退、着装合格、普通话合格）
	□是 □否
	□是 □否

	
	积极的工作态度（有无抱怨、传播负面情绪等）
	□是 □否
	□是 □否

	
	与同事相处融洽
	□是 □否
	□是 □否

	
	勤奋工作、努力学习
	□是 □否
	□是 □否

	师傅评价
	

	
	签名：          日期：            

	店经评价
	本店已入职的经纪人总数______人，经纪人总人数是否超标：□是  □否

建议该学员入职岗位：□租赁经纪人  □买卖经纪人（仅适合有本行业工作经验者）

评价：

	
	签名：          日期：            

	区经审核
	同意该学员参加公司入职考试：□是  □否

确定该学员入职岗位：□租赁经纪人  □买卖经纪人（仅适合有本行业工作经验者）

评价：

	
	签名：          日期：            

	总监审核
	同意该学员参加公司入职考试：     □是  □否

评价：

	
	签名：          日期：            


（此表用于对学员入职的考评）

学员入职审核表

学员姓名：___________                      区域/店组：__________________                                师傅姓名：_____________

	特别提示：

    本表由学员在办理入职手续时带到公司，并按以下内容准备好相关资料（资料不齐者，不能入职），本表以下内容由区域文员负责填写。

	① 应聘登记表（含1寸彩照）：

○合格   ○不合格
	② 学员考评表：             

 ○合格     ○不合格       

	③身份证原价及复印件：    

 ○合格   ○不合格
	④学历证明原价及复印件：  

  ○合格     ○不合格

	⑤离职证明原件（应届生免）：

○合格   ○不合格
	⑥着装：                   

 ○合格     ○不合格

	⑦普通话：                

 ○合格   ○不合格
	

	（以上①至⑦项审核通过后，该店文员可为该学员开学员工号）

该学员到店学习时间：                 _________年______月______日

备注： 

   行政人事部签名：                 日期：_______年_______月_______日

	以上①至⑥项不合格之处（请注明相关责任人，并按公司规定进行处罚）：

1、

2、

3、

该学员正式入职时间：________年______月______日（学员通过5天学习考评合格后的次日）

备注：

行政人事部专员签名：                日期：       年         月      日




	意见征集表

	为了提高我们的管理水平，帮助新人更快成长，特向学员征集以下改进意见：

1、 对所在团队有何建议？

2、 对公司的管理和制度有何建议？

3、 对本手册的设计及内容有何改进建议？




佣金话术
佣金告知（房东）：X哥（姐），我们成业地产佣金收费标准就是房屋成交价的1个点并在签订合同当场收取
佣金告知（客户）：X哥（姐），我们成业地产佣金收费标准就是房屋成交价的1个点并在签订合同当场收取
一、1、接待房东时房东觉得佣金高

X哥（姐），您好！我们公司的佣金收费标准和同行业一致，都是房屋成交价的1%，但是我们的服务一定会做的比其他公司更好，从您房屋到我司挂牌销售起，我们会对您的房屋制定一套快捷的销售方案（包括：门店水牌呈现，网络呈现，驻守牌呈现等），并且对您进行一对一的服务，给您定期反馈销售进展。这些服务在没有成功出售您房屋前都是免费的，只有成功销售后我们才会收取。

2、接待客户时客户觉得佣金高

A：话术  X哥（姐），您好！我们公司的佣金收费标准和同行业一致，都是房屋成交价的1%，佣金不是现在收取，而是在您成功签订买卖合同的时候我们才会收取。在为您找房的期间，我会为您提供专业的服务，为您找到满意的房屋；我们公司收取您1%的佣金，您一定会感到物有所值。

B：话术X哥（姐），您好！我们公司的佣金收费标准和同行业一致，都是房屋成交价的1%，我们要为您找到满意的房屋（包括：价格、楼层、户型等等），更重要的是为您把控后期的购房资金安全并顺利将房产证过户到您的名下，我们公司收取您1%的佣金，您一定会感到物有所值。
二、带看过程中佣金话术：

X哥X姐您好，小邓前期在接待您的过程中已经多次告知您我们的佣金收费标准，也是得到了您的认可，小邓已经尽心尽力为您找到满意的房子，您却要求小邓佣金打折，在这个服务的过程当中小邓相信自己的付出是值得您肯定的，所以服务没有打折我们的佣金就不能打折，这就好比小邓是您的员工为您完成工作，却没有得到相应的报酬。而且在后期房屋交易过程中，小邓还会负责您购房资金的安全、房屋过户、物业交割等一系列后续事宜，相信您所支付的佣金是值得的！

三、谈判过程中佣金话术：

A：针对房东：X哥X姐，为了您这套房子的销售，小邓在销售期间所做的工作您也看在眼里，从您房屋挂牌到我司销售小邓就用心包装您的房屋，进行网络发布、水牌宣传、驻守销售覆盖式推广吸引客户，期间我们向无数个客户推荐您的房源才有了今天的成交，服务不打折，佣金不打折，请您理解。

B：针对客户：X哥X姐，为了您买到这套满意的房屋，小邓在这期间做的工作您也看在眼里，从您找到小邓开始就用心为您匹配合适的房源，期间多次带您看房，并针对您的需求梳理整个楼盘的房源。在您看起这套房子时，小邓尽心尽力去与房东谈判价格、沟通交易流程并保证您购房资金的安全才有了今天的成交，服务不打折，佣金不打折，请您理解。
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