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内容概要

本书立足于实践，涉及了房地产经纪人日常操作中的方方面面，是房地产经纪人在从业过程中经验的
总结。
本书共分10部分，38堂课，每课都展示了一个崭新的课题，阐述了房地产经纪人的基本概念及操作程
序，说明其职业特质、行为规范及职业前景，并以大量启发性案例讲述了如何搭建客户网络、如何与
客户有效沟通、如何妥善处理客户异议、如何积极促成交易，等等。
精辟的38堂课，提供了从业人员直接操作的实战技术，可使其专业素质快速提升。
    本书适用于二手房中介人士、房地产经纪公司的从业人员、准备从事房地产买卖的相关人士以及从
事销售培训的工作人员。
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章节摘录

　　第1堂课　认识职业——弄清楚自己在干什么　　要做好一份工作，首先需要全面、透彻地理解
它，明白它是一份什么样的工作，从事这份工作有什么意义。
只有这样，工作起来才会有动力，才会有目标，才能在工作中得心应手，克服所有的困难。
　　职业定义　　说起经纪人，大家最为熟悉的莫过于那些明星的经纪人。
但是，你可知道，作为房地产经纪人，你所从事的工作，其实也是属于经纪人的范畴。
那么，什么是“经纪人”呢？
　　1.经纪人的定义　　根据我国“辞海”的解释，所谓“经纪人”，就是为买卖双方介绍交易以获
取佣金的中间商人。
1995年10月26日国家工商行政管理局颁布的《经纪人管理办法》中指出：本办法所称经纪人，是指依
照本办法的规定，在经济活动中，以收取佣金为目的，为促成他人交易而从事居间、行纪或者代理等
经纪业务的公民、法人和其他经济组织。
　　通俗地说，经纪人是指为促成他人交易而提供居间、代理或行纪服务，并获取一定报酬的中介人
士。
经纪包括下列两层涵义：　　（1）经纪活动是一种中介活动，主要是提供信息和专业知识服务来进
行牵线说合，促成交易。
　　（2）纪纪人提供中介服务，是以赢利为目的，即通过佣金方式取得其劳动报酬。
　　在市场经济环十，经纪人不是可有可无的，是市场经济发展的必然产物，也是推动市场有序发展
的重要力量。
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编辑推荐

　　在一般人眼里，房地产经纪人提供的只是信息服务。
但事实上，房地产经纪人的工作并不仅仅是信息配对，更重要的是依靠专业素质促进买卖的成交。
因此，房地产经纪人必须不断充实自我，提高自身的专业水平和销售技巧，以自己的专业素养来帮助
买卖双方达成满意的交易。
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