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内容概要

本书是房地产经纪人的实战宝典，旨在帮助房地产经纪人提高实战技巧，提升销售业绩。
相信你只要细致地读完这本书，一定会受益匪浅。
正所谓“心有多大，舞台就有多大”，熟练运用本书中的知识和技能，就能帮你取得骄人的销售业绩
。
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章节摘录

　　如何开发房源 受到卖方市场的影响，房地产经纪人的工作难题已经由卖出房子转向 如何找到房
源卖了。
二手房销售业内有旬经典名言：“好房源，是成功的 一半。
”这话一点也不假。
不信，你注意观察一下，大家相互之间是不是 经常打探：有没有好房子卖？
可以这么说，在这个房地产市场火爆的年 代，房源就是房地产经纪人的本钱！
为此，房地产经纪人必须学会开发房 源的技巧。
 1.“收”房源 所谓“收”房源，就是坐在门店里等着业主主动上门登记房源。
虽然二 手房交易的中介费按规定是分别向买方和卖方收取的，但是在实际操作中， 卖方通常会要求
“实收”，即中介费全部由买方承担。
因此，登记房源对房 主并没有什么损失，很多房主为了尽快卖出房子，通常也乐意到中介门店登 记
房源信息。
 “收”房源看起来很容易，只要坐在店里等着“房源”从天而降就可以 了。
其实不然，不同的门店、不同的房地产经纪人所能“收”到的房源信息 量是不同的。
 首先，门店的地理位置要好。
一般业主会采取“就近”、“顺便”的原 则选择中介门店登记房源，因此很多门店“收”到的主动登
记的房源主要是 所在小区或者周边的房子。
 其次，门店的名声要好。
由于二手房交易纠纷颇多，有一定的风险性， 所以为了保险起见，业主们往往会根据公司的声誉选择
中介门店。
 最后，房地产经纪人的服务态度要好，当客户给你“送钱”时，如果连 基本的服务都享受不到，那
么他们会愿意把赚钱的机会给你吗？
 2.“淘”房源 所谓“淘房源”，简单地说就是通过各种信息途径收集房源，获取房源 。
 ◆上网。
随着互联网的兴起和普及，网络已经成为人们传播、获取各 类资讯较便捷的一种渠道。
网络上的房源信息不但数量多，而且更新速度 快，除各个中介公司发布的房源信息外，还有不少业主
自己发布的房源 信息。
 如今，“上网”已经成为众多房地产经纪人的每日必修课。
一有闲暇 功夫，大家就会打开电脑，登录一些专业房地产网站搜寻各类房源信息。
 除了各类专业网站的房源频道，有些精明的房地产经纪人还会充分利用 “业主论坛”。
 仔细观察一下我们不难发现，很多社区论坛的房产版块就像是网友的聚 集地，是整个网站有效信息
量最大、人气最旺的版块。
在业主论坛里，经常 会有业主发布卖房广告，看到这些信息后，房地产经纪人可以主动打电话联 系
他们，动员业主将房子委托给你卖。
 ◆看报。
报纸广告是房地产经纪人最常用的一种宣传方式。
日常生活 中，很多生活类报纸(如日报、晚报等)都会密密麻麻地刊登好几版房产广 告，其中最多的就
是各个房地产中介公司发布的房源信息。
 ◆扫街。
不是所有业主都有上网或在网上发布信息的习惯，尤其是对 于一些上了年纪的业主们，他们更乐意采
取直观的方式表达房产交易意愿， 例如在窗户、阳台上贴出大大的红纸，上面写有“出租”、“出售
”两个黑 字，并附有联系电话。
当看到这样的信息时，房地产经纪人就应千方百计地 跟对方取得联系，说服业主把房子委托给你交易
。
这种方式在转让车库的时 候更为普遍。
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 在日常生活中，很多房地产经纪人都有“蓦然回首，房源就在眼前”的 经历，例如下面这个案例。
 王胜的客户陈先生想买一套二手房，由于要求太高，王胜找了好久都没 有合适的。
突然有一天，他在外出的时候发现一栋住户楼某户的窗户上贴着 一份“转让房产”的广告，仔细看看
上面的条件，和陈先生的要求还挺吻 合。
于是，王胜马上与该房主取得了联系，经过多次商谈，终于达成了交 易。
王胜在自己的业绩上又添了一笔。
 3.“买”房源 有房源就有机会挣钱，这无异于是一桩买卖。
不用成本的买卖毕竟不 多，只要有利润，花费些成本去做生意又何尝不可呢？
房地产经纪人可以通 过以下几种方式“买”房源。
 ◆刊登广告。
市场经济越发达，广告市场也就越大。
在这个媒介发达 的年代，刊登广告的途径有很多，例如报刊、相关的行业网站或房主论 坛、路牌广
告等。
此外，还可以在大厦和住宅小区出入口等的宣传栏上张 贴宣传海报，或者通过寄发、当面派发宣传单
来引起客户的关注，获取房 源信息。
 ◆有奖征集。
现在，很多公司在设计公司标志、活动主题的时候，都 会采取面向社会“有奖征集”的方式。
这种做法当然也可以运用到收集房源 上来，通过“有奖征集房源”的方式，对一些能够提供有效房源
信息的个人 给予信息费作为奖励，调动房源信息提供者的积极性。
 ◆与物管合作。
物业管理几乎存在于城市的每一个小区里，尤其是新 建的小区。
即使一些没有专门设物业管理公司的老社区，也设有类似的“管 理处”。
 对于这些从事小区日常管理的人员，房地产经纪人要尽可能与他们搞好 关系，交朋友，因为他们手
里很可能掌握着一些你梦寐以求的房源信息以及 业主资源。
出于某些原因，有些业主会不太相信中介公司或者觉得麻烦，而 更愿意将房源信息挂在他们认为更为
可靠的物业管理处，毕竟有些人在购买 二手房时会主动上门寻找房源；还有一些业主考虑到以后看房
方便，在准备 卖房的时候就会先跟管理处打好招呼。
换个角度说，即使这些管理处没有你 想要的信息，和他们搞好关系也会对你的经纪工作有所帮助，最
起码在你带 客户看房时不会被强加阻拦。
 4.盯紧新小区 新楼盘交房的时候，除了业主之外，最忙的恐怕就是房地产经纪人(当 然还有装修公司
的业务员)了。
其实，从一个小区完工交房的前半年起，众 多房地产中介公司及经纪人往往就已经盯上了这个小区，
通过实地探访、网 络资料收集等多种方式了解了小区的基本情况，从户型到小区环境都很清 楚。
等到了交房日期，业主前来领钥匙的时候，他们就会早早地在此等候， 拉着有需要的业主登记房源信
息。
 P3-5
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