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前言

　　高职高专教育要完成培养高等专门技术人才这一根本任务，迫切需要解决的问题之一就是教材问
题。
本教材是根据《教育部加强高职高专人才培养工作的意见》和《关于全面提高高等职业教育教学质量
的若干意见》等文件的精神，为了更好地满足高职高专房地产营销、经纪专业师生对教材的需要而再
版的。
　　本书是在上述精神和职业教育的总体要求下，立足于提高学生综合素质和专业知识的综合应用能
力，尤其是创新能力和实际操作能力而更新和修改的，目的是更好地为培养适应社会主义市场经济条
件下房地产市场营销、经纪岗位需要的全面发展的高等技术应用型人才服务。
　　本书在保留第一版原有特点的基础上，加大了案例和实训所占比例，一方面是对第一版在使用过
程中收到的宝贵意见的采纳，另一方面也是为了切实地满足教学的需要。
为此，案例方面，修改和调整了部分案例，使其更具有实践指导性，并在章末增设了“案例题”；实
训方面，在正文中增加了“实战演练”栏目，在章末专门编写了“实训题”，包含实训情境设计、实
训任务要求、实训提示、实训效果评价等各项。
　　本书由湖南财经高等专科学校工程管理系副教授熊帅梁主编、华侨大学土木工程学院建设管理系
毛茂松老师副主编。
在编写过程中，和记黄埔地产长沙公司高旭女士为本书提供了许多资料，并撰写了第9章、第10章的案
例，同时，编者所在学校的领导和同事也给予了很多支持与帮助，在此一并致谢！
　　由于编写时间仓促，编写水平有限，书中难免存在疏漏，敬请同行、专家和广大读者批评指正。
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内容概要

　　《房地产经纪实务（第2版房地产类）》共10章，阐述了房地产市场营销和经纪之间的联系，系统
地介绍了房地产全程营销的各个环节：房地产市场调查、房地产项目市场定位等内容。
在参考前人的研究成果的基础上，结合房地产营销实践的经验和总结，融合了当今房地产营销领域最
新的理念和操作方法。
除了核心理论阐述之外，每节还有大量的实证案例和图、表作为学习的辅助工具。
每章配有“学习目标”、“本章小结”、“关键概念”等，充分体现了以提高学生整体素质为基础，
着重培养学生房地产从业能力的高职高专房地产专业的人才培养目标，是高等院校房地产经营管理、
房地产营销、房地产经纪等相关专业的理想教材和相关从业人员的理想参考书。
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书籍目录

第1章 概述学习目标1.1 房地产市场1.2 房地产经纪与房地产市场营销本章小结关键概念基础知识练习实
践操作训练第2章 房地产市场调查学习目标2.1 房地产市场调查概述2.2 房地产市场调查的一般内容2.3 
房地产市场调查方法和调查问卷设计2.4 房地产市场调查程序本章小结关键概念基础知识练习实践操作
训练第3章 房地产项目市场定位学习目标3.1 市场细分3.2 项目市场定位3.3 产品市场定位本章小结关键
概念基础知识练习实践操作训练第4章 房地产项目定价学习目标4.1 定价依据4.2 市场比较定价法4.3 其
他定价法4.4 定价策略本章小结关键概念基础知识练习实践操作训练第5章 房地产项目营销推广学习目
标5.1 房地产营销计划5.2 推广策略5.3 广告推广本章小结关键概念基础知识练习实践操作训练第6章 房
地产销售学习目标6.1 销售准备6.2 房地产促销6.3 销售实施与管理6.4 房地产营销控制本章小结关键概
念基础知识练习实践操作训练第7章 存量房地产交易业务的操作学习目标7.1 存量房地产概述7.2 存量房
地产的销售7.3 存量房地产的贷款办理和交易税费本章小结关键概念基础知识练习实践操作训练第8章 
房屋经纪业务管理学习目标8.1 房屋租赁的居间服务8.2 其他房地产经纪业务8.3 经纪业务的拓展本章小
结关键概念基础知识练习实践操作训练第9章 房地产营销团队管理学习目标9.1 房地产营销团队概述9.2 
房地产营销团队建设9.3 房地产营销团队管理本章小结关键概念基础知识练习实践操作训练第10章 房
地产投资顾问学习目标10.1 房地产投资概述10.2 房地产投资风险及投资决策10.3 房地产投资分析本章
小结关键概念基础知识练习实践操作训练综合实训一综合实训二附录附录1 《房地产经纪人员职业资
格制度暂行规定》附录2 《房地产经纪人执业资格考试实施办法》主要参考文献
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章节摘录

　　1.1.3 房地产市场的分类　　从识别和把握房地产宏观市场环境的角度出发，可以按照地域范围、
房地产的用途和等级、房地产交易形式等标准，对房地产市场进行分类。
　　1）按地域范围划分　　房地产的不可移动性，表明其对地域性需要的依赖程度很大，这就决定
了房地产市场是区域性市场，人们认识和把握房地产市场的状况，也多从地域的概念开始，因此按地
域范围对房地产市场进行划分，是房地产市场划分的主要方式。
地域所包括的范围可大可小，由于房地产市场主要集中在城市化地区，所以最常见的是按城市划分，
如北京市房地产市场、上海市房地产市场、深圳市房地产市场等。
对于比较大的城市，其城市内部各区域间的房地产市场往往存在较大差异，因此常常还要按照城市的
某一个具体区域划分，如深圳市特区内房地产市场、深圳市特区外宝安房地产市场、深圳市中心区房
地产市场等。
　　从把握某一国家房地产市场状况的角度，除按城市划分外，还可以按省或自治区所辖的地域划分
，如湖南省房地产市场、辽宁省房地产市场等。
当然，还可以说中国华北地区房地产市场、美国房地产市场、东南亚地区房地产市场、亚洲房地产市
场、世界房地产市场等。
但一般来说，房地产市场所包括的地域越大，其研究的深度就越浅，研究成果对房地产投资者的实际
意义也就越小。
　　2）按房地产的用途和等级划分　　不同类型的房地产从投资决策到规划设计、工程建设、产品
功能、服务客户的类型等方面均存在较大差异，因此，根据房地产用途，可将其分解为若干子市场，
如居住物业市场（含普通住宅市场、高档公寓市场、别墅市场等）、商业物业市场（写字楼市场、商
场或店铺市场、酒店市场等）、工业物业市场（标准工业厂房市场、高新技术产业用房市场、研究与
发展用房市场等）、特殊物业市场（码头、机场等）和土地市场（各种类型用地市场）等。
根据市场研究的需要，有时还可以进一步按物业的档次或等级细分，如甲级写字楼市场、乙级写字楼
市场等。
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