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内容概要

房地产经纪门店是房地产中介企业运行的主要载体，在房地产业的发展和房地产市场的繁荣过程中起
到了十分重要的作用。
房地产经纪门店根据新的形势、新的要求进一步完善发展，是房地产中介服务业健康持续发展的重要
环节。
如何根据行业特点、市场形势编撰一本适合房地产经纪门店的专业教材，提高相关专业人员整体素质
和工作能力，是一个重点问题。
为了更好地推动房地产中介服务市场的发展，提升房地产中介服务效能和质量，上海市房地产经纪行
业协会组织编撰了《房地产经纪门店店长执掌》，这是国内关于房地产经纪门店方面的第一本专业书
籍。
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其控制第七章 房地产经纪门店的经营成本管理　第一节 门店经营成本核算的意义　　一、经营成本
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四节 门店的薪酬制度及激励机制　　一、薪酬制度制订　　二、薪酬支付方式　　三、激励机制　第
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：坚持以身作则 拓展品牌效应　志远古北店 徐剑敏：贵在制度建设　易居臣信古北店 程瑾：践行以
诚待人恪守以信对事　上房置换博山店 王岩：发挥团队力量 创建上房品牌　易居臣信静安店 周厚芬
：信息、团队、服务是门店三大要素　太平洋莘松店 宋文冰：制订科学规划 谋求稳定发展　中原中
介住副总监 赵家春：增强风险意识 确保资金安全　住商长宁店 刘春玫：完善售后服务提高竞争能力
　上房置换长乐店 蔡慧：永葆工作激情 追求卓越业绩本书主要参考资料本书主要参考书目后记
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章节摘录

　　1.实业型房地产经纪机构或门店　　实业型房地产经纪门店是指以租售、代理、居间为专业的房
地产经纪门店。
这类门店又具体分为代理机构和居问机构。
目前代理机构主要以商品房销售代理为主要业务；居闻机构或门店则以存量房（二手房）租售的居间
业务为主。
当然随着房地产市场的发展变化，特别是近几年房地产市场受宏观调控的影响，一些有品牌的以二手
房租售居问业务为主的房地产经纪门店也代理新建商品房的销售业务；也有一些以新建商品房销售代
理为主要业务的房地产经纪机构也经营二手房租售居问业务。
于是出现了一些房地产经纪机构或门店趋向代理与居间并重。
目前以新商品房销售代理和二手房租售居间为主要业务的是我国数量最多的一类房地产经纪机构或门
店。
　　2.顾问型房地产经纪机构或门店　　顾问型房地产经纪机构以房地产营销策划、投资咨询为主要
业务。
这类机构对房地产市场的研究和认识较为全面，有深度，层次高。
主要为房地产开发商和房地产投资者提供营销策划、投资分析等咨询类服务，并承担大型住宅小区、
大型国际酒店、写字楼、商铺、工业楼宇等相关房地产的代理销售或居间。
　　3.管理型房地产经纪机构　　这类机构的经纪业务主要限于其上级开发商推出的各类楼盘的租售
代理及物业管理，也适当兼营其他开发商的物业代理业务，但此类机构主要是从事物业管理服务。
　　4.综合型房地产经纪机构　　此类机构的经营范围涉及经纪、估价、咨询、培训等多方面，是一
种综合性的房地产服务机构。
这类机构在国外如英国和我国香港地区较多，而目前在我国大陆仅少数大型房地产经纪机构朝此方向
发展。
　　（三）不同规模的房地产经纪门店　　房地产经纪门店按其规模大小可分为大、中、小门店。
　　1.小型的房地产经纪门店　　门店场地小、几只台子、几把椅子、一部电话，几名从业人员。
这类门店管理工作相对较少，店内员工都从事经纪业务。
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编辑推荐

　　上海市房地产经纪行业协会成立于1996年12月，是上海市房地产居间介绍、代理营销、咨询策划
及相关企事业单位依法自愿组成的全市性行业组织。
十多年来，协会加强调查研究，开展教育培训，加强行业自律管理和诚信体系建设，举办“金桥奖”
和一、二手房展示会，创办协会网站（WWW.278278.com），编辑《房地产经纪》月刊，发挥了“服
务、代表、自律、协调”的职能，2005年，被评为上海市先进民间组织，2006年被中国房地产行业协
会评为优秀行业协会。
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