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二手中介市场概述



市场定义
二手中介市场是指为二手商品交易提供中介服务，包括信息咨询、评估

鉴定、交易撮合、资金结算等服务的市场。

市场特点
二手中介市场具有信息对称性高、交易成本低、服务专业性强等特点，

为买卖双方提供便捷的交易渠道和专业的服务。

市场定义与特点



随着消费升级和人们观念的转变，二手商品

交易量逐年增长，二手中介市场规模也随之

扩大。

市场规模

未来二手中介市场将呈现多元化、专业化、

规范化的发展趋势，市场将越来越细分，服

务将越来越专业，同时政府将加强监管，规

范市场秩序。

发展趋势

市场规模与发展趋势



市场竞争格局分析

竞争策略

二手中介机构需要不断提升

服务品质和专业能力，建立

良好的品牌形象和口碑，同

时加强营销推广和渠道建设

，提高市场占有率。

市场竞争

二手中介市场竞争激烈，既

有来自同行业的竞争，也有

来自一手市场的竞争。竞争

主要体现在服务品质、价格

、品牌影响力等方面。
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二手中介业务流程



详细询问客户的购房或租房需求，包括预算、位

置、面积、装修等。

了解客户需求

根据客户需求，在房源库中筛选合适的房源，并

预约看房。

房源筛选

将筛选后的房源信息推荐给客户，并解释房源的

优缺点和价格等信息。

匹配推荐

客户需求分析与房源匹配
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提前了解房源情况，准备相关资料和证件，安排好看房时

间和路线。

带看准备

运用专业知识，为客户提供有针对性的看房建议，突出房

源优势。

带看技巧

根据客户心理和市场情况，制定合理的谈判策略，争取最

佳成交价格。

谈判策略

带看与谈判技巧



合同签订与过户流程

合同签订

协助客户签订购房或租房合

同，并详细解释合同条款和

注意事项。

帮助客户办理房屋过户手续

，包括产权转移、税费缴纳

等。

过户手续

为客户提供贷款咨询和协助

，帮助客户解决资金问题。

贷款咨询



售后服务

定期回访客户，了解客户需求变化，

为客户提供后续服务。

客户关系维护

口碑传播
通过优质服务，赢得客户信任和好评，

进行口碑传播和业务拓展。

提供房屋保修、维修等售后服务，确

保客户购房或租房后的正常使用。

售后服务与客户关系维护
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二手中介法律法规
与风险防范



房地产行业相关法律法规解读

《中华人民共和国城市房
地产管理法》

01

规范房地产市场的管理，保护房地产权利人的合法权益，

促进房地产业的健康发展。

《城市房地产中介服务管
理规定》

02

规定房地产中介服务机构的设立、经营、服务等活动，保

障房地产中介服务市场的秩序。

《合同法》03

约束二手中介与客户之间的合同签订、履行等行为，保护

合同当事人的合法权益。

《消费者权益保护法》04

保护消费者合法权益，对二手中介提供的服务进行规范。



包括产权不清、产权纠纷、非法产权等

，二手中介需进行严格的产权审核。

二手中介应确保房屋质量符合国家标准

和合同要求，防范因质量问题引发的纠

纷。

合同内容不合法、不明确或不完整，可

能导致双方权益受损，二手中介需提供

专业合同模板和签约指导。

二手中介需确保交易资金安全，避免出

现资金挪用、卷款逃跑等情况。

交易过程中的法律风险点剖析

房屋产权风险 房屋质量风险

合同风险 资金风险
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