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前言

以前，一说到买房，大家首先想到的就是新房，即房地产开发商开发的一手房。
然而，新房毕竟有限，而且随着消费观念的改变，人们对二手房也越来越重视，近几年来持续火暴的
二手房交易市场有力地证明了二手房在房地产交易市场上的重要地位。
    与新房不一样，目前90％的二手房交易是通过房地产中介公司和房地产经纪人来完成的，房地产中
介公司和房地产经纪人的地位也越来越得到市场的认可。
毕竟，二手房的交易风险要远远大于一手房交易，而且由于交易双方信息的不对称，大家迫切需要处
于居间地位的房地产经纪人作为他们在买卖二手房过程中的桥梁和纽带。
    需求决定市场，二手房交易市场的火暴带动了房地产经纪人职业的发展。
目前，房地产经纪人从业人员队伍已经发展成为一支数十万计的职业大军，预计在未来的20—30年内
，从业人员总数将呈几何级数增长。
在西方发达国家，房地产经纪人属于高级白领，社会地位等同于工程技术人员、软件技术人员等热门
职位，是最近百余年来平均收入稳居前20名的传统而又充满活力的职业之一。
    虽然房地产经纪人的职业前景是光明的，但由于国内的房地产经纪人刚刚起步，行业发展不够规范
，人员素质良莠不齐。
随着行业的规范和发展，市场呼唤着专业的房地产经纪入，不合格的房地产经纪人将遭到淘汰，优秀
的房地产经纪人将越来越受欢迎。
只要你肯努力，你的前景就是光明的！
    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，以自己的专业素质来帮助
买卖双方获得最佳的置业收获。
    目前，市场上有关房地产经纪人培训的书并不多，而且主要集中在资格考试用书上，真正实操型的
房地产经纪人培训书籍极为欠缺。
本书的出版，极大地弥补了市场上的这一空白，为房地产经纪人指明了职业发展的道路，指导房地产
经纪人提升专业素质，以赢得未来的市场竞争。
    本书立足于实践，由具有丰富职业经验的房地产经纪入主持编写，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的分析和经验总结。
书中附有大量的启发性案例，为相关从业人员提供了可直接操作的实战技巧，快速提升房地产经纪人
的专业素质。
此外，在本书第1版中，很多读者给我们来信提出了许多宝贵意见，在此对这些读者表示感谢，我们
也虚心接受了读者的建议，根据最新的房地产市场发展形势，增添了许多案例，并对一些内容结构进
行了调整。
    参与本书编写的有曾建宇、陈梅凤、谢芬芬、陈信林、许坤棋、范志德、张秀玲、陈银炜、阙险峰
、王毅毅、杨文良、陈信洪、巫许云、陈梅桂、陈信科、吴文生、张秀云、陈建安、洪从凤、洪文金
、王阿星、陈海全、陈海洪、吴阳富、魏玉兰、苏艳绯、陈春洁。
由于时间仓促，书中难免有疏漏之处，恳请读者批评指正，我的E-mail是subjectxm@163.com。
    38堂课，成就一年的行业经验与水平。
只要每天抽出一点时间，学习一堂课，您就会受益匪浅，就能很快成为一名优秀的房地产经纪人。
    准备好了吗？
开始进入我们为您精心准备的课程吧！
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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，每堂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。
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

版权页：插图：第一部分 从“心”包装自己第1堂课 认识职业——了解你的职业内涵要做好一份工作
，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了。
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。
2004年8月28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问、行纪或者代理等经纪业务的自然人、
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）经纪人提供中介服务，是以赢利为目的，即通过佣金方式取得其劳动报酬。
在市场经济环境下，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

《二手房销售技巧:房地产经纪人的38堂必修课(第2版)》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。
从“心”包装自己，做好“课前预习”，搭建你的客户网络，礼迎天下客，与客户有效沟通，有效呈
现你的商品，妥善处理客户异议，做好客户追踪工作，积极地促成交易，经纪人知识库。
真正实操型的房地产经纪人培训书籍。
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