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前言

　　由戴文标教授主编的“中介组织与经纪人操作实务丛书”就要陆续与读者见面了。
这套丛书是先前出版的“中介组织与经纪人管理丛书”的配套之作。
与前相比，这套丛书主要侧重于不同领域里中介服务的实务与方法的阐述，希望能为从事教育、演出
、科技、农业、房地产市场等中介服务的从业人员提供帮助。
　　出于上述目的，丛书的作者较多借鉴了发达国家中介组织与经纪人的操作经验。
将国外的经验引入我们这个尚不成熟的中介组织与经纪人的活动中来，目的是使我们的实践活动少走
弯路，可以尽快起步，逐步完善。
　　作为有中国特色的社会主义市场经济，其中介组织与经纪人的活动也必然是有中国特色的，不可
能完全照搬照抄别国的经验。
作者们深知这一道理，在论述的过程中一方面努力地体现党和国家的相关政策、法规，另一方面又大
量收集了国内中介组织与经纪人活动的实践经验。
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内容概要

　　《房地产市场中介和经纪人》系统介绍了房地产中介业务中咨询、估价、居间、代理、行纪等方
面的基本知识、操作程序和常用方法。
书中还对房地产经纪人的职业道德、知识素养、交际能力和业务技巧，分章分节作了深入的讨论和有
针对性的指导。
《房地产市场中介和经纪人》注重实务，内容详实，文字简明，是房地产专业学生，房地产中介组织
和经纪人学习、培训、自修的较好基础型读物。
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章节摘录

　　（1）请亲朋好友引荐。
　　有效地利用自己的关系网络，是获得更多新客户的重要方式。
朋友的朋友，亲戚的亲戚，都有可能成为自己的客户。
而且，相对于陌生人来说，亲朋好友的引荐更容易交易。
　　（2）请老客户介绍。
　　房地产经纪人不要忘记时时宣传自己、推销自己，只有将自己推销给客户，业务进展才可能更加
顺利。
　　如果现在的客户对服务很满意，可以让他们帮助推荐新的客户。
　　如果客户尚不满意，可以请他们说出不满意的理由并谈谈自己的观点。
房地产经纪人必须对其所问问题表示极大关心，表现出应有的礼貌和专业水平，这样客户才有可能因
信服而成为回头客。
　　（3）请新客户介绍。
　　房地产经纪人通过热情周到的服务，真诚的态度，时时为客户着想，会赢得新客户的信任。
因为他们无心理负担，可能乐意接受推荐其他新客户的请求。
　　总之，此法是一种比较有效的寻找新客户的方法。
需要注意的是，利用连锁介绍寻找新的客户，关键是经纪人要取信于现有客户，也就是培养最基本的
客户。
　　3.核心人物带动法　　核心人物带动法又称影响力中心法。
任何一个小集体通常有一个自己的影响力中心，亦即核心人物，他（她）可以影响这个范围内的许多
人。
房地产经纪人要想让他们成为自己的客户，必须将之作为攻坚的主要对象，使其理解房地产经纪业，
了解现今房地产业的市场行情，让其体会到专业服务，使其从排斥到理解和接纳。
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