
第一图书网, tushu007.com
<<花木经纪指南>>

图书基本信息

书名：<<花木经纪指南>>

13位ISBN编号：9787535754615

10位ISBN编号：7535754619

出版时间：2008-9

出版时间：湖南科技出版社

作者：陶泽文

页数：181

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<花木经纪指南>>

前言

　　随着我国绿化行业的不断发展，花木从业人员越来越多，全国拥有花卉企业近6万元，拥有花卉
市场2600多个，花木从业人员360多万人。
另外，还有18万左右的花木经纪人，他们紧密联系买卖两头，起到了桥梁和纽带的作用，为促进花木
发展起到了其他协会组织不可替代的作用。
　　各地花木产业发展情况不一样，花木经营群体的发展状况也不一样。
花木营销人员在各花木产地发挥的作用主要有三点：一是搞活了市场流通，使农户大批量生产的苗木
找到了销路，为园林绿化部门供应了多种多样的苗木；二是他们组织了市场营销，解决了销路，反过
来促进了生产的发展；三是他们成为信息的收集者和传播者，为生产者提供市场动向的指导，促进生
产结构的调整。
他们这样做，根本的动力是获得更多效益，但从客观效果上看，对产业产生了重要的促进作用。
而经纪人之于花木产业，犹如蜜蜂之于虫媒花，蜜蜂为自己采蜜，同时也帮助花卉传播了花粉。
　　从事农业生产的远远不如从事商业活动带来的利润高。
如果说“改革开放使一部分人先富起来，先富的人带动后富的人，最终实现共同富裕”，那么花未经
营者就是先富起来的部分。
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内容概要

　　随着我国苗木产业的发展，花木经纪人行业逐步兴起，约有15万花木经纪人紧密联系着买卖双方
。
但是，营销人员素质参差不齐、经营行为不够规范、各地经纪人各自为战、缺少行业组织等现象仍然
存在。
为此，作者总结了许多花木业者的经验和教训，编写成书。
该书分经纪谋略、经营观点、经营警示、他山之石、经纪典范和实用信息六个部分，介绍了目前我国
花木经纪行业的基本状况、成功经验、发展思路等内容。
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章节摘录

　　第一部分　经纪谋略　　如何做好花木经纪人　　花木要从产品走向商品，销售是价值实现的关
键，而花木经纪活动起到的作用，是销售中最有效且最经济的。
绿化苗木市场的兴旺发展，造就了当前花木经纪业的繁荣，也成就了花木经纪人的一片天空。
随着整个花木产业链在生产、销售、应用、科研等环节的不断细化，对于“一手托两家”的花木经纪
人在产业中的地位日益明显，据不完全统计，2005年度仅浙江省范围内，通过花木经纪活动完成的产
值达45亿元，为花木生产者直接省去产品销售费用4亿～5亿余元，为花木消费企业节省采购开支3亿
～4亿元。
他们的发展方向对整个产业起着举足轻重的作用。
　　在当今苗木行业竞争十分激烈的情况下，如何做好经纪人？
全国首届十大苗木经纪人孙妙夫先生谈了以下见解：　　1.要有敬业精神　　敬业是一种职业态度，
也是职业道德的崇高表现。
一个没有敬业精神的人，即使有能力也不会得到人们的尊重和接受；而能力相对较弱但具有敬业精神
的人，却能够找到自己发挥的舞台，并步步实现自身的价值，最后更有可能发展成为广受尊重的人。
　　2.要有核心竞争力　　经纪人的核心竞争力是资源与信息的有效整合，做经纪人必须具备一定的
基础，包括：专业知识、市场信息、经营理念、流程控制。
经纪人应具备的能力要求主要包括以下几方面：预测判断能力、组织协调能力、应变危机能力、经营
管能力和公关能力。
经纪人应是“通才”，其知识结构也应该体现“通才”的特点。
广博的科学知识和合理的知识结构是现代经纪人走向成功必须具备的素质。
业务知识是整个知识结构的基础，一般而言，业务知识掌握的程度越高，对经纪人业务的适应能力就
越强，成为出色经纪人的可能性就越大。
除此之外，还应懂得经济学知识、商贸知识、法律知识、计算机和网络知识、心理学知识等方面的学
科知识。
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