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前言

房地产经纪人，一个挑战自我的职位、一份历练人生的工作。
对于房地产经纪人来说，拒绝、冷脸、跑单、跳单⋯⋯这些情况屡见不鲜；找客户、寻房源、谈价格
、办手续⋯⋯稍有疏忽都难以成功签约。
所以，要想成为一名优秀的房地产经纪人并不容易。
莫萨营销研究中心针对房地产经纪人的工作特点与内容，策划并编写了“莫萨营销房地产经纪人特训
课程系列”图书，旨在提升房地产经纪人业务知识与技能，帮助房地产经纪人从“菜鸟”到“达人”
的晋级，是房地产经纪人自我成长的指导工具书。
“莫萨营销房地产经纪人特训课程系列”图书共三本，分别是：《房地产经纪人从入门到精通》、《
房地产经纪人实战情景口才训练》、《房地产经纪人门店管理手册》。
它们各有定位，从不同角度对房地产经纪人进行个人能力提升指导，同时又自成一个整体，是全面提
升房地产经纪人能力的培训教材。
房地产经纪人的工作性质决定了经纪人不仅要通晓房地产开发、销售等专业知识，而且还要熟知法律
、金融、建筑、心理学、宏观政策等方面的知识；同时，在经纪人的个人能力素质方面也有较高的要
求：出色的语言表达能力、灵活高效的人际交往手段、积极乐观的心态、强大的心理承压能力等，这
些都是一流的房地产经纪人必须具备的。
《房地产经纪人从入门到精通》围绕房地产经纪人如何提高职业水平和精通经纪业务这一主题，运用
案例、知识、技能“三位一体”地呈现了房地产经纪人必须提升的九项技能：培养好心态、提升专业
度、塑造影响力、增强说服力、编织人脉网、提高工作效率、为客户解决难题、管好自己的身心、不
轻言放弃，是房地产经纪人提升工作技能的必备工具书。
本书语言通俗易懂、全而不繁，让房地产经纪人在轻松阅读中掌握与业主、与客户打交道的知识与技
能，赢得更多的签约机会。
具体来说，本书内容具有以下三大特点。
一是案例解读，贴近房地产经纪人工作实际，有利于经纪人在实际的工作中灵活使用、结合使用。
二是知识演绎，注重二手房买卖、租赁知识的筛选与更新，囊括了大量的产市场方面的名词与术语，
让新手能快速入门。
三是图表演示，展现房地产经纪人在遇到困境时应该采取的方案与对策，使其看了就能用，顺利地实
现自我提升。
本书既适合房地产经纪公司、中介公司培训员工使用，也适合房地产经纪人个人自我修炼学习使用。
一线房地产经纪人、房地产中介门店店长以及准备从事房地产买卖、租赁的相关人士均可买来学习，
以提升自我综合技能水平。
此外，本书还适合房地产营销培训师、职业技能院校教师开展培训和教学活动时参考使用。
在本书的编写过程中，得到了很多人的帮助，孙立宏、杨扬、李静、刘井学、陈曼、金青龙负责资料
的收集和整理，邓长发、廖应涵、杨永余、唐路路、邱小爽、王建霞负责制作了本书的图表，周鸿、
程淑丽对本书的部分提纲进行了修改，在此一并表示感谢。
莫萨营销研究中心

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<莫萨营销房地产经纪人特训课程系>>

内容概要

　　本书是一本为房地产经纪“菜鸟”快速蜕变为房地产经纪“达人”量身定做的指导工具书。
生动且具启发性的案例故事，图文并茂的内容呈现，有助于新入行的房地产经纪人在最短的时间里花
费最小的精力来熟悉本职工作并逐步精通房地产经纪业务，从而快速成长为中介精英。

本书围绕房地产经纪人如何培养好心态、提升专业度、塑造影响力、增强说服力、编织人脉网、提高
工作效率、为客户解决难题、管好自己的身心、不轻言放弃等主题，以案例、故事、技能“三位一体
”的方式，向房地产经纪人展现九项技能的提升技巧。

 本书适合一线房地产经纪人、房地产中介门店店长、房地产营销培训师等阅读使用。
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书籍目录

第一章　好心态创造好业绩
　一、弄清自己是做什么的　
　二、爱上房地产经纪这一行　
　三、要投入百分百的激情　
　四、相信自己一定能做好　
　五、谦虚谨慎的工作态度　
　六、不经历风雨怎能见彩虹　
第二章　够专业才能赢得信任
　一、精通专业知识与技能　
　二、房源勘察要打好基础　
　三、当好业主的称职顾问　
　四、成为客户的置业顾问　
第三章　塑造你的影响力
　一、专业形象值千金　
　二、对客礼仪不可少　
　三、一视同仁待客户　
　四、让微笑成为武器　
第四章　增强你的说服力
　一、做一个忠实的听众　
　二、比一比更有说服力　
　三、话要说到客户心里　
　四、有效呈现你的房源　
　五、有时候也需要沉默　
　六、赞美是最好的语言　
　七、该说“不”时就说“不”　
第五章　编织超级人脉网
　一、寻找客户的途径　
　二、不放过任何机会　
　三、服务为你增人脉　
　四、诚信能够拢人心　
　五、双赢才能获认可　
　六、老客户也是资源　
　七、私人友谊也要建　
　八、善赢“难缠”人物　
第六章　高效率才有高业绩
　一、凡事要积极主动　
　二、有目标有计划再行动　
　三、日清日结，要事第一　
　四、掌控自己的业务时间　
　五、借力创造、利用时间　
　六、吾日三省方能超越吾身　
第七章　切实为客户解决难题
　一、客户的事＝自己的事　
　二、说到做到不过度承诺　
　三、真正做到替客户着想　
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　四、不带着目的对待客户　
　五、对客户，不要吝惜你的爱　
　六、能担当，对客户负责到底　
第八章　管好自己的身和心
　一、不断给自己加油　
　二、能够独立地工作　
　三、大度能容的胸襟　
　四、换个角度想问题　
　五、及时释放你的压力　
　六、保证你的身体健康　
第九章　坚持不轻言放弃
　一、风过树自直　
　二、目标要适时调整　
　三、勇往直前的劲头　
　四、保持旺盛的雄心　
　五、压力变成驱动力　
　六、走出个人低潮期　
　七、市场低迷期的坚持　
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章节摘录

版权页：插图：1.不要在意公司内网上的盘源跟进记录每一个盘源，隔三差五就会有同事负责跟进，
每一次都会在系统里记录一些跟进的情况，例如“业主说不要再给他打电话”、“业主只放租不卖”
、“业主听到是中介电话就骂人”等等，这些记录只能反映业主在上一次跟进时的状况。
每一天，情况都有可能发生变化，原来打算放租的业主现在可能想放盘，原来反感中介的业主现在可
能需要帮助，所以，经纪人不要特别在意原来的记录，就当这些负面的记录是空白的，心无旁骛地拨
打电话就行。
2.不要做重复性提问要通过内网上的跟进记录了解以前的同事询问过业主哪些方面的问题，如果没有
重复确认的必要，尽量不要一而再再而三地提出重复性问题，这会让业主烦不胜烦。
比方说，房源的房型、面积、层高、具体地址等信息。
但是，价格问题是个例外，经纪人每次跟进都可以跟业主确认一下售价，看业主的报价是不是开始动
摇了。
3.不要过于职业化与功利化尤其是跟关系已经较为熟悉的业主，如果经纪人一拿起电话就是一副公事
公办的样子，开口就问房源如何如何，业主会很反感，所以，与业主沟通，不妨生活化一些，有人情
味一些，先聊聊家长里短、生活近况，或者问候对方身体状况，等气氛热络起来了再切入正事。
4.不要说风凉话如果业主已经将房源售出，经纪人不可以表现出灰心丧气的样子，更不能说风凉话，
例如“您这套房子实在是卖亏了，要是交给我们来谈的话，一定还能多卖四五万”，或者“您这套房
真的是70万卖的吗？
我怎么听那家中介说他们是以75万卖掉的”等等。
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编辑推荐

《房地产经纪人从入门到精通》：培养好心，良好心态塑高度提升专业度，专业才能赢信任塑造影响
力，礼仪形象值千金增强说服力，成功说服有技巧编织人脉网，广建人脉寻客户提高工作效率，卓越
效能助业绩为客户解决难题，真诚待客促成交管好自己的身心，身心健康是本钱坚持不轻言放弃，持
之以恒度低迷帮你提升房地产租售中的9大技能助你快速蜕变为房地产经纪［达人］案例、知识、技
能；一位一体情景式的案例解读，指导性的知识演绎，实用化的技能呈现。
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