
揭秘豪宅销售：卖一套提成50万
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1 月 9 日， 苏宁易购召开 2018

年货节发布会。 从苏宁易购发布的诸

多信息来看，今年年货节，电商有了

更潮、更走心的玩法。 环保零胶纸箱、

为贫困地区小女孩圆梦、快递员家庭

团聚计划等亮点，让电商大促变得更

暖心。

而苏宁易购推出的福气小镇、红

包、狗年舞狮、为城市打 call 等系列

活动， 更是率先升级了年货节的营销

玩法。 这些或将成为 2018 年开年的

新风尚。

再打最拿手体验牌

“福气小镇”等新场景亮相

“年味是什么？我想大概是忙碌一

年后，亲朋好友能在一起，互相陪伴。

所以， 我们年货节就是要让好年货快

到家。 ”发布会一开始，苏宁易购总裁

侯恩龙就亮出此次年货节的主题。

本次年货节， 苏宁易购表示会秉

承“极客精神”，将年货极速送到消费

者面前，让春节不打烊的服务、全场景

的购物体验，陪伴在用户身旁。

侯恩龙介绍， 除了已有的 4000多

家互联网门店，苏宁年货节要为消费者

提供新物种、新渠道、新场景，力求让用

户拥有全场景沉浸式的购物体验。

福气小镇是本次苏宁六大产业联

合推出的双线消费新场景。 线上福气

小镇，汇集百家精选年货大牌，千款甄

选好年货。 线下，10 个城市，落地 10

座福气小镇。 V 购专员全程导购，传

统民俗手工云集。

年货大战从快消品烧向全品类

侯恩龙当场比价秒竞对

发布会现场， 侯恩龙将为年货节

准备的海量年货全盘托出。“好货不

贵，不止 5 折。 我们精选了 20 万款年

货，填满大家的购物车。 ”

值得注意的是， 苏宁易购年货节

涉及品类不再局限于超市快消品，小

家电、3C、美妆、品质大家电等悉数亮

相，并且打出真尖货、真打折、真限量

“三真”原则，让利消费者。

据悉，年货节期间，苏宁将推出一

系列看点十足的活动： 小家电品类 0

元购；3 件 7 折； 高达 1 亿的立减总

额， 最高立减 4999 元； 苏宁任性付

3000 万免息让利等等。

如果说上面一系列产品和玩法，

让大家看到了一个洋气十足的年货

节。 那苏宁易购发起的寻找 500 个村

镇“土年货”、携手苏宁文创发起的寻

味中国纪录片等活动， 则呈现了一个

地道中国年。

在互动环节， 侯恩龙现场与竞对

比价。“以苹果全系列产品为例，苏宁

较竞对便宜 100-200 元，2018 全年，

我 们的这个价 格都会一 直 保 持

100-200 的优势。 ”

今年最潮玩法出炉：

狗年舞狮、一起打

call

今年的年货节， 苏宁易购还围绕

吉祥物狮子，做足了文章。 为此，苏宁

特意请到国家非遗项目彩扎代表性传

承人、 黎家狮艺第五代传人黎婉珍女

士，定制了黄飞鸿同款南派“醒狮”。

发布会现场， 侯恩龙还为各品牌

代表颁发舞狮令， 希望能够传承这项

文化传统， 要真正地把年味带到消费

者身边。

过年抢红包，算得上一种新年味。

红包大战， 苏宁不会缺席。 年货节期

间，苏宁将拿出 5 亿补贴，开启红包计

划。 与此同时，苏宁易购还发放 2 亿

购物补贴， 所得现金红包若想在苏宁

购物，还可以翻 2-5 倍兑换购物券。

“授渔行动”为万千娃圆梦

继成功推出共享快递盒， 引领电

商环保变革之后，此次年货节，苏宁易

购再推零胶纸箱。 这款纸箱摒弃封箱

胶带，做到了真正零胶带污染浪费。

此外，年货节期间，苏宁物流急速

达服务最快 2小时收货， 覆盖 195 个

城市 1104家门店。无人机运输与配送

也已写入苏宁物流经营范围， 迈向常

态化运营，力求让用户迅速收到年货。

发布会现场， 侯恩龙还发布精准

扶贫项目“授渔行动”。 每月 7 日固定

为苏宁的扶贫日， 中华特色馆正加大

与助农扶贫公益的结合度， 逐步将贫

困地区的好货， 打造成为消费者喜爱

的明星产品， 以此带动贫困地区的发

展，圆万千贫困孩子的梦想。

2018 年，苏宁易购“授渔行动”将

开设一个电商扶贫频道， 同步推进

100 家实训店的落地， 真正把电商扶

贫工作落到实处。

集结 20 万款全球潮宅好货

苏宁年货节最快 2 小时内送到

在北京万科房地产经纪有限公司

负责销售万科旗下的誉府柒柒公馆的

销售员王晶（化名），近日和东家打了

一场官司。 王晶称，2015年9月，其和

同事一起售出了一套价值7200万元

的豪宅，她本应获得约25.2万元提成，

但公司却拒不支付。

经过近两年的诉讼、执行，她

终于拿到了提成。接受本报记

者采访过程中，王晶道出了

豪宅销售领域里很多不为人

知的细节，比如豪宅销售员不但

得形象好，还得“不差钱”，会“打

眼”；另外她坦言，豪宅并不好卖，两年

卖不出一套房的情况很常见。

索25万元提成

豪宅销售员起诉东家

王晶是高端楼盘的销售员，2015

年万科地产开发北京誉府柒柒公馆

一期， 在朋友的介绍下王晶应聘到

万科下属的北京辂迪投资管理有限

公司（2016年5月更名为北京万科房

地产经纪有限公司，以下简称“万科

公司”）。

2015年7日， 王晶与北京辂迪投

资管理有限公司签订劳动合同， 月工

资1万元，3个月内开单底薪由1万元

升至2万元，3个月内未开单底薪由2

万降至1万元， 半年未开单底薪降至

6000元。

2015年12月， 王晶出现先兆性

流产的症状，在家休息。 12月29日，

公司以王晶不符合试用期录用条件

为由， 向她送达解除劳动合同通知

书。 王晶对此并不认可，遂起诉至法

院。 2017年8月28日，北京市第三中

级法院终审判决继续履行劳动合

同 ， 万科公司支付王晶工资损失

82137.93元 ， 支付房屋销售提成

252000元。

揭秘

7200万的豪宅

销售提成50万元

涉及豪宅销售员的劳动争

议官司，比较鲜见。

采访过程中， 王晶表

示，要想卖出一套豪宅并

不容易。王晶说自己比较幸

运，成交了一套。 当时客户是

买给女儿的，可不巧的是，和同

事“撞单”了。

2015年9月， 秦先生和他的妻子

一起来看房，当时是王晶接待的。几天

后，秦先生再次来到售楼处，但这次是

跟着中介公司来的，是其同事陈燕（化

名）接待的。

王晶说，根据万科公司的规定，客

户第一次来咨询的时候，要进行“客户

确认名源” 的录入， 资料要尽可能详

细，以便后期回访。

高端楼盘的目标客户很少。 对销

售员来说，客户第一次来的时候，就要

判断这个客户是否具备经济实力，能

否成为项目的客户。“你不可能直接就

问客户是做什么的，经济能力如何。要

从他用的东西、言谈举止，来判断他的

经济实力。 全身都是名牌的咨询者不

一定有实力。这就得靠经验，有一定的

技巧。 ”王晶说。

因为和同事撞单， 王晶答应和同

事陈燕一起完成订单。 最后项目成交

价7200万元，当时约定的销售提成为

0.7%，也就是50万左右。 王晶说，没想

到最后为这笔房屋提成， 自己还和公

司打了官司。

面试要求自带资源

提成结算周期约一年

她说，虽然公司有高提成，但公司

对销售员的要求也高， 除了要求形象

好、素质高，还需要自带资源。

王晶2008年大学一毕业就做高

端楼盘销售， 最开始在顺义的中央别

墅区工作。

万科公司给的底薪和提成标准，

相较她之前参与的项目，不算最高的，

也不是最低的。

她说 ， 万科公司特别要求销

售员要有一定的经济基础 ， 心态

要好，不能急着赚钱，要能持续地

扛盘。

王晶还告诉记者， 豪宅卖出去

了，等待结算拿提成也是个很长的

过程， 比如秦先生买的那套房子，

认购一年后参与销售的陈燕才拿

到提成。

“因为给提成拖的时间长，有业绩

的销售员不敢轻易辞职， 不然提成不

给了怎么办？ ”王晶说。

另外，王晶说，高端楼盘项目，

“不是一锤子买卖 ”， 更不能一直

强硬推销， 客户关系需要长期维

护 ， 认识一两年了客户还不买房

很正常。
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销售员王

晶称， 与普通住

宅的刚需属性不同，高

端住宅因为总价高，项目不

好卖， 只要客户愿意来看，

她们就愿意等。

“他愿意来看， 就相当

于给了我们一个机会。 而且

高端的客户，对项目的了解

一般比销售员深刻，更不用

说见识的差距了。 所以这时

候 ， 花言巧语是不起作用

的。 ”王晶说。


