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内容概要

本书以房地产中介经纪人为读者对象，全书分为基础篇和实战篇。
基础篇介绍了我国房地产中介行业的状况，房地产中介从业人员的职业道德与必备的行业常识，以及
成为优秀的房地产中介经纪人应该具备的素质。
实战篇从实际出发，内容包括商圈耕耘、房源与客源开发、客户接待、带客看房、磋商、议价、合同
签订、销售话术、售后服务、压力化解等内容。
本书集专业性、全面性、实用性于一体，有助于新入行的房地产经纪人在最短的时间内花费最少的精
力熟悉本职工作，提高业务技能，提升销售业绩，是房地产中介经纪人的实战宝典。
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作者简介

李振
山东省劳动模范，鲁房置换，儒房地产全国连锁加盟机构创始人。
他将毕生精力投入到中国房地产中介行业。
凭借自身坚韧不拔的毅力和勇于开拓的精神，融合先进国家及地区的运作经验，取长补短，推陈出新
，创造出了一套适合中国房地产中介行业且具有自主知识产权，以直营管理，加盟拓展的管理模式，
已成功在全国26个区域开设了700余家房地产中介连锁店。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<房地产中介经纪人实战手册>>

书籍目录

前言
基础篇 1
第1章　房地产中介概述 3
房地产中介行业是房地产业的重要组成部分，贯穿于房地产业经济运行的全过程，为房地产的生产、
流通和消费提供了多元化的中介服务。
要想进入房地产中介行业，要想成为一名优秀的房地产中介经纪人，应首先对房地产中介行业有一个
详细的了解。

1.1?我国房地产中介的现状 5
1.2　房地产中介经纪人的职业道德 10
第2章　房地产中介经纪人必备的行业常识 15
房地产中介服务是指具有专业资格的人员在房地产投资、开发、销售、交易等各个环节中，为当事人
提供居间服务的经营活动，是房地产咨询、评估、经纪等活动的总称。
对于房地产中介经纪人来说，为了能为客户提供优质、专业化的服务，成为一个职业化的房地产中介
经纪人，就必须要熟练掌握房地产行业的相关常识。

2.1　房地产市场基础知识 17
2.2　房地产业的常用术语 21
2.3　二手房销售必知的常识 29
第3章　自我管理 33
房地产中介经纪人是房地产开发商、业主和购房人之间的桥梁，扮演好这个关键的角色，需要房地产
中介经纪人进行合理的自我管理。
此外，房地产中介行业有很强的服务性，其服务的内容涉及方方面面，房地产中介经纪人如果没有一
套合理的自我管理措施，就很难将服务做好。

3.1　时间管理 35
3.2　目标管理 38
3.3　行程管理 42
3.4　学习力管理 44
3.5　自我激励管理 46
3.6　人际关系管理 48
第4章　服务礼仪 53
礼仪是礼节和仪式的统称，是人们在人际交往过程中约定俗成的规范。
礼仪可以塑造一个人美好的形象。
懂得人际交往的各种礼仪，并让这些礼仪体现在自己的言谈举止中，是一个优秀房地产中介经纪人必
备的素质。
经纪人的工作是和各类客户交往的工作，经纪人周到的服务礼仪会给客户留下美好与深刻的印象，对
自身业绩的提升有着重要的影响。

4.1　日常礼仪 55
4.2　商务礼仪 60
4.3　职场礼仪 67
4.4　使用电话的礼仪 72
实战篇 77
第5章　商圈耕耘 79

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<房地产中介经纪人实战手册>>

商圈耕耘，是指房地产中介经纪人以自己工作的中介门店为中心，在其门店附近的一定范围内，认真
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立一个良好的品牌形象，为自己的业绩提升打下一个好的基础。
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章节摘录

　　9.3.2介绍房屋的技巧　　带看过程中，经纪人应掌握房屋介绍的技巧。
正确的房屋介绍技巧是带看取得成功的关键。
经纪人在带看过程中给客户介绍房屋时，要注意根据客户的类型选用不同的介绍方式，这样才能使介
绍达到理想的效果。
　　比如，慎重型的客户大多相信书面资料或数据而受经纪人的影响较小，此时，经纪人就要懂得多
为这类客户提供详实的资料信息，而不是自己一味地介绍。
面对率直型的客户时，要抓住重点，快速介绍，因为这类客户多相信自己的判断和熟人的介绍，快速
并有重点的介绍能让其尽快作出决定。
带犹豫型的客户看房，经纪人则要以权威的口吻向其详细介绍，因为这类客户不相信自己，他们大多
相信权威。
如果碰上情感型的客户，经纪人就要在介绍的时候投其所好，因为他们容易受主观情绪的影响，所以
，经纪人一定要保证其心情舒畅。
　　在根据客户类型选择好介绍方式后，还要注意一些其他技巧。
　　1.“我们”挂嘴边　　经纪人带客户看房介绍的时候，要多用“我们”，尽量不用“我”和“你
”。
“我们”能让客户觉得你和他站在同一个立场，让客户更容易接受你的建议，使带看气氛融洽。
　　2.感情丰富　　经纪人在带看过程中介绍房屋的时候，语气要充满感情，语调有抑扬顿挫。
这样能吸引客户的注意力和兴趣，还会让客户自然地认同你专业而精彩的介绍，增加购买的欲望和信
心。
　　3.重点突出，巧说缺点　　经纪人在带看过程中介绍房屋的时候，除了要介绍房屋的基本情况，
如大小、层高、朝向、开间、进深、采光等，还应做到重点突出。
在介绍房屋的时候，不要把房屋的所有信息一股脑地灌输给客户，否则客户不能清晰了解房屋的优点
，自然也不会对你介绍的房屋有多大兴趣。
在介绍的时候，经纪人要对一些重要的信息比如房屋的优点详细描述，而对房屋的一些缺点则应简单
描述。
　　在介绍房屋缺点时，除了要简单描述外，还要懂得在点出房屋缺点的时候，及时转向房屋的优点
，以优点作结语，这样能无形中将房屋的缺点弱化，加深客户对房屋优点的印象。
很多时候，客户也能够直接地看出房屋的缺点，所以，经纪人千万不要故意避开房屋的缺点，否则会
“欲盖弥彰”。
　　4.不要忽视房屋周围的环境　　在带看的时候，经纪人一定要将房屋附近的有利环境介绍给客户
，以增加房屋的附加值，比如房屋附近的交通、学校、医院、银行、超市，小区内的游泳池、健身场
所、绿化等各种配套设施。
在介绍户型的时候，可以为客户描述舒适的未来生活环境，以增强其购买欲望和信心。
　　5.使用专业术语的技巧　　经纪人在给客户介绍房屋情况的时候，要掌握使用专业术语的技巧。
　　一般来说，如果对方是普通客户，那么经纪人就要把房地产业的专业术语变成通俗易懂的话，否
则很多客户会因为听不懂而导致带看失败。
比如容积率、转换层、得房率等专业术语，普通客户不太清楚，如果经纪人不把这些术语变成易于客
户理解的语句，就会让客户有云里雾里的感觉，客户还会觉得你不重视、不尊重他，或者认为你是在
卖弄自己。
　　如果经纪人面对的客户也是专业人士，那么就应该直接用专业术语表达，以此来赢得客户对你的
信任。
　　⋯⋯
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