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内容概要

中国房地产经纪人资格考试用书《房地产经纪实务》于2002年第一次出版，之后历经多次修编，目的
是力求全面、准确地反映房地产经纪行业最新的发展，详尽介绍房地产经纪业务。
《房地产经纪实务》(第五版)是在原第四版的基础上修编完成的。
这次修编主要做了以下四个方面的调整。

　　第一，强化了房地产经纪实务的理论基础。
房地产经纪活动作为一种营销活动，市场营销理论是其理论和实践的基础。
该版结合房地产经纪活动特点和业务需求，以3个章节的篇幅从房地产营销理论概述、房地产市场分
析与调查和房地产营销策略讨论了房地产市场营销活动，目的是让房地产经纪从业人员掌握房地产市
场营销的基本概念、基本理论和基本技能。

　　第二，扩充了存量房经纪业务内容的相关部分。
随着房地产市场的日渐成熟和存量房交易量加大，存量房买卖和租赁经纪业务已成为房地产经纪企业
和房地产经纪从业人员的主营业务。
该版用了4个章节的篇幅，从存量房的房源管理、客源管理、业务流程和独家代理四个方面全面介绍
了存量房经纪业务，使房地产经纪从业人员能够更清晰地了解和掌握存量房经纪业务。

　　第三，丰富了新建商品房销售代理业务内容。
该版除了分析新建商品房销售代理业务一般流程外，还分别研究了住宅、写字楼和商业地产项目销售
代理的业务特征和工作重点，使房地产经纪从业人员从中体会到，从事新建房地产销售代理工作需要
具备极强的专业素养和专业知识。

　　第四，增加了房地产经纪业务风险基本知识部分。
该版从房地产经纪业务实务角度分析了房地产经纪业务风险控制的相关内容，使广大房地产经纪企业
和从业人员能够更深刻地认识到所从事行业的风险性。
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章节摘录

　　使生产要素在全球配置和重组，是世界各国经济相互依赖和融合的表现①。
在经济全球一体化背景下，企业生产要素的配置和市场竞争日趋国际化.房地产市场营销也受全球化经
营以及跨国经济合作体多种影响。
具体表现在以下几个方面：　　一是市场营销活动从以往的对外发展手段变成了以企业的管理功能为
主，并赋予其全球营销管理的概念。
　　二是营销难度加大，主要是由各国社会文化、政治法律和技术经济环境不同法律引起的。
社会文化差异表现在语言障碍、文化差异、风俗习惯及社会制度的不同，从而给营销者带来市场调研
难、了解竞争对手难、双方沟通难等问题；政治法律环境不同表现在政治体制、海关制度及有关贸易
法规等不同；经济环境不同表现为居民收入水平、经济发展水平、经济体制等不同。
营销环境的复杂多变给企业市场营销活动产生了极大的影响。
　　三是企业面对更为激烈的市场竞争。
经济全球化是使企业面对更多的市场竞争者，此外政府、政党、有关团体通常也介入其中。
政治力量的介入使市场竞争更加微妙，竞争激烈程度也大为提高。
对于发展中国家来说，经济全球化使得企业必然要承受更大的竞争压力。
　　四是营销风险加大。
经济全球化的发展使参与的企业跨国交易的频率增多，跨国交易活动的很多情况不易把握，其产生的
风险如信用风险、汇兑风险、运输风险、价格风险、政治风险、商业风险远远大于国内营销。
　　经济全球化使企业面临一个更加复杂多变的营销环境。
世界各国政治法律环境、经济环境、风俗习惯、消费偏好等存在多样性，因此企业必须认真研究特定
的国外市场，掌握全球化市场营销环境因素，正确选择国际目标市场，制定适宜的动态的营销计划。
　　五是房地产客户和竞争对手的全球化，使得房地产市场营销需要以全球化的视野建立营销战略。
在房地产客户方面，由于国际投资和工作地点的变动性，来自其他国家的客户对房地产的需要已经成
为支撑某些地区市场需求的主要动力。
特别是在一些新兴市场地区，国际投资和跨国公司带动的房地产需求为房地产营销提供了新的空间。
在竞争对手方面，跨国房地产经纪机构在本地设立分支机构，对本地机构带来了竞争压力。
综合起来，房地产经纪企业在经济全球化的背景下，建立全球化的营销视野是为客户提供满意服务、
创造企业价值的最佳选择之一。
　　&hellip;&hellip;
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