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前言

　　随着我国房地产业的逐步深化发展，二手房的交易量不断攀升，其成交面积已经接近一手房的成
交量并有超过之势。
这使得房地产经纪行业有了广阔的生存和发展空间。
　　房地产经纪是指向进行房地产投资开发、转让、抵押、租赁的当事人提供房地产居间介绍、代理
的经营活动，目前主要包括代理新旧房买卖、租赁等业务。
房地产经纪行业属于房地产中介服务业的一部分。
目前我国的房地产中介机构主要由房地产咨询机构、房地产估价机构和房地产经纪机构组成。
本书主要针对房地产经纪机构中的广大房地产经纪业从业人员。
　　由于一手房的开发商掌握着大量房源，可以通过做广告，集中由开发商的销售人员或外聘代理公
司进行租售；但二手房的业主是非常分散的，业主没有时间精力也没必要花费这样的成本去做广告、
推介、签合同、办按揭、办过户等，因此形成了近年来各地的房地产中介公司纷纷成立，并大量铺设
中介分店来满足业主和客户的需求的局面。
当然，也就有了越来越多的人士加入到房地产经纪人员这一队伍中来。
　　因为房地产经纪行业的入行门槛相对较低，使得不同专业、不同学历、不同年龄的人员大量加入
这一行业，整体上造成房地产经纪行业从业人员的素质参差不齐。
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内容概要

本书通过大量的实战情景案例为房地产中介行业的广大房地产经纪人员应对日常情况、解决棘手问题
提供了现成实用的可供模仿推广的对策。
本书包括从业准备、客户接待、促使成交三部分，重在讲述房地产经纪从业人员达到租售冠军所需要
具备的“实操性”业务技能。
    本书特别适合作为从事二手房租售业务的房地产中介经纪机构进行员工专业知识培训时的首选教案
，也是广大房地产中介经纪人员业务技能提升的必备手册和职业晋升的阶梯。
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章节摘录

　　第1章　（第一天）从业准备　　1.1　租售冠军应具备的素质和能力　　1．良好的生理和心理素
质　　由于房地产经纪行业专业性较强，从事房地产经纪行业的经纪人应具备一定的基本素质和基本
技能，才能在这个行业内生存下去，否则容易被淘汰。
　　（1）生理素质。
房地产经纪人要有健康的身体和充沛的精力，必须头脑清醒，反应灵活，否则难以胜任此项工作。
　　（2）心理素质。
房地产经纪人要具有一定的情商（EQ），包括善于与人交际和沟通的能力，面对各种不同环境、不同
客户和不同情况的应变能力等。
房地产经纪人还要有健康的心理，包括心理调节能力、心理平衡能力、心理承受能力、心理适应能力
等。
平和的心态、积极进取的精神、良好的人际关系、开朗豁达的心胸、稳定饱满的情绪、坚韧不拔的意
志，这些都是房地产经纪人应当具备的心理素质。
　　2．良好的职业道德修养　　在房地产经纪行业中，良好的职业道德是经纪人的无形资产。
房地产经纪人应具有良好的职业道德，主要包括：　　（1）诚实信用。
诚实信用是维系社会经济活动中各主体之间利益，以及各主体与社会利益平衡的基本的道德伦理规范
，是经济活动的一条根本原则。
在房地产经纪活动中，要求房地产经纪人必须具备诚实信用的道德素质，以诚实信用的原则来开展销
售活动。
所谓诚实，即要求房地产经纪人在进行销售活动的过程中，本着实事求是的精神，以善意的方式开展
销售活动，不隐瞒、不虚构事实，不串通一方恶意欺诈另一方，不乘人之危；而信用则要求房地产经
纪人在销售活动中一诺千金，恪守信用，严格按照合同的条款办事。
　　（2）有事业心。
要热爱本职工作，敬业、乐业，不断提高个人素质与理论水平，完善自己的知识结构，对业务精益求
精，这些都是职业道德的基本要求，否则谈职业道德只是一句空话。
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