
2022 年房地产经纪人之业务操作基础试题库和答案

要点 

单选题（共 50 题） 

1、写字楼项目自销售推广至销售完成的过程中，（ ）阶段由于涉及形象导入

与推广、集中开盘销售等重要环节，成为写字楼项目销售执行的重中之重。 

A.进场期、蓄客期、开盘期 

B.进场期、开盘期、稳定消化期 

C.蓄客期、开盘期、稳定消化期 

D.开盘期、持销期、稳定消化期 

【答案】 A 

 

2、业态组合定位需考虑的因素不包括（ ）。 

A.能聚集人气，形成商气 

B.要适合市场的实际需求、消费者购物习惯、周边商业状况 

C.要做到同业差异化、异业互补，避免内部竞争 

D.要有利于企业发掘新的市场机会 

【答案】 D 

 

3、当房地产开发企业采用“大幅度提高销售价格，开辟新市场，扩大市场渗透”

的策略时，表明该房地产产品处于生命周期中的（  ）。 

A.引入期 

B.成长期 

C.成熟期 

D.衰退期 



【答案】 B 

 

4、李某希望购买一套距离上班地点较近的高档商品住房，欲与甲房地产经纪公

司（以下简称甲公司）签订买方独家代理协议。根据甲公司查询和分析，发现

李某是一名老客户，有一定的经济实力，可以作为追踪及服务的对象。 

A.提高佣金水平 

B.节约客源开发成本 

C.增加公司业务来源 

D.缩短业务成交时间 

【答案】 B 

 

5、房地产市场调查的目的可以通过探测性调查.描述性调查.因果性调查和(  )

来确定。 

A.现时性调查 

B.定性调查 

C.预测性调查 

D.回顾性调查 

【答案】 C 

 

6、张先生委托该中介公司出售他的房屋，原来一直要价是65万元，但一直没

能售出。由于张先生因生意原因打官司输了，按照法院判决，急需一笔钱作为

赔偿。于是同意以 60万元的价格出售，在不长的时间内该房屋就成交了。造成

张先生降价是因为房源的（ ）属性。 

A.可替代 

B.法律 

C.心理 



D.物理 

【答案】 C 

 

7、在销售过程中有效地实现各类产品的（ ），是项目价值得以实现的关键。 

A.价格过渡 

B.大量销售 

C.价值让渡 

D.使用价值 

【答案】 A 

 

8、  张某委托甲房地产经纪公司（以下简称甲公司）承租一套住房，甲公司

委派房地产经纪人刘某为张某服务。刘某通过发布广告信息，很快找到了张某

满意的房源，该房源的所有权人为王某。看房前甲公司与张某签订的委托协议

约定：张某向甲公司交纳佣金 200 元。张某与王某签订租赁协议后，预付了 6

个月房租 9000 元并支付了甲公司佣金 3000 元。 

A.房屋特征 

B.广告费用 

C.租金数额 

D.佣金结算 

【答案】 A 

 

9、张某拥有一间商铺，并用该商铺向银行抵押贷款，抵押合同约定：张某如欲

出售、出租该商铺，应征得银行的书面同意。张某委托 A房地产经纪机构的房

地产经纪人李某出租该商铺，并答应该业务完成后给李某“好处费”。李某为

了隐瞒这笔业务，便用偷盖了 A房地产经纪机构印章的空白合同与张某订立了

委托合同，委托合同约定的佣金为每年 2 个月的租金收入。后来李某找到王某，

游说王某委托李某个人为其承租商铺，李某代表王某与张某订立了房屋租赁合

同，该合同的租赁双方均有李某的签名，出租方有张某的签名，李某向张某出



具了王某的授权委托书，委托书载明王某委托李某全权代理承租商铺事宜(合同

期限不长于 10 年)。 

A.宣布该租赁合同无效 

B.追究张某的违约责任 

C.从发现张某擅自出租商铺之日起，直接收取王某应当支付的房屋租金 

D.一旦发现张某擅自出租商铺，立即将承租户王某驱逐 

【答案】 B 

 

10、房地产市场调查中，最常用的调查方法是( )。 

A.直接观察法 

B.行为记录法 

C.访问法 

D.实验法 

【答案】 C 

 

11、按照房源的交易形式划分，房源不包括（  ）。 

A.出租房源 

B.出售房源 

C.房地产买卖 

D.租售房源 

【答案】 C 

 

12、利用一部分客户的成效去说服另一部分客户，制造“羊群效应”是(  )的

表现形式。 

A.抢购促成法 



B.涨价促成法 

C.从众促成法 

D.压力促成法 

【答案】 C 

 

13、房地产经纪人向购房客户推荐房源时，错误的做法是（ ）。(2010 年真题) 

A.介绍房源基本信息 

B.指出房源优点 

C.掩盖房源重大缺陷 

D.提出对房源的专业观点 

【答案】 C 

 

14、客户信息是房地产经纪公司和经纪人的宝贵资源，只有()才能发挥其价值，

促成交易. 

A.有效分类 

B.合理使用 

C.准确定位 

D.安全管理 

【答案】 B 

 

15、抵押贷款申请完之后，借款人凭（ ）与房地产开发企业签订商品房买卖合

同，确定付款方式和房款总额。 

A.抵押贷款合同 

B.银行出具的贷款承诺书 

C.第三方担保凭证 



D.承诺书 

【答案】 B 

 

16、根据规定，首次购房人的贷款首付款为______，再次置业者的贷款首付款

为______。（  ） 

A.30％；70％ 

B.35％；60％ 

C.35％；70％ 

D.30％；60％ 

【答案】 D 

 

17、房地产买卖的房款支付最稳妥的做法是（  ）。 

A.开具收据后支付主要房款 

B.拿到旧房产证复印件后支付全部房款 

C.取得完税凭证后支付主要房款 

D.通过银行办理资金转账业务支付主要房款 

【答案】 C 

 

18、癌细胞胞质嗜碱性增强是由于（  ）。 

A.蛋白质增多 

B.核浆比值增大 

C.核糖体增多 

D.胞质脱水 

【答案】 C 



 

19、同一胚叶分化成熟组织转化为另一种成熟组织的过程 

A.化生 

B.机化 

C.分化 

D.再生 

【答案】 A 

 

20、关于市场需求的组成，下列说法错误的是（  ） 

A.购买者是需求的主体 

B.购买欲望是需求行为的物质保障 

C.购买欲望是需求的动力 

D.购买能力是需求的实现条件 

【答案】 B 

 

21、在众多招商原则中，异业互补的目的是（  ）。 

A.带动整个商场的顺利招商与管理 

B.降低购物中心竞争力 

C.要满足顾客消费的选择权 

D.加强经营控制力度 

【答案】 C 

 

22、（ ）是房地产开发企业不动产销售重要决策的执行者。 

A.房地产开发商 



B.房地产建筑商 

C.房地产经纪人 

D.房地产经纪机构 

【答案】 D 

 

23、下列关于写字楼项目销售展示策略的表述，错误的是（ ）。 

A.应当体现商务气质 

B.通过展示内容及服务交流内容的专业程度，建立与高端商务客户的对话平台 

C.确保提升项目品质感与尊贵感 

D.在销售期内应进行精细化的样板间展示 

【答案】 D 

 

24、目前，采用()方式管理房源信息的一般是小型的单店式房地产经纪公司. 

A.纸张载体 

B.计算机 

C.纸张和计算机结合 

D.计算机联机系统 

【答案】 A 

 

25、可导致咳嗽少痰，痰黏难咯，口咽干燥的原因是 

A.痰热郁肺 

B.燥邪袭肺 

C.风热犯肺 

D.肺津耗伤 



【答案】 B 

 

26、MLS 系统的类型中，(  )是指系统的成员可以根据自己的需要决定是否

将所获得的独家销售委托输入网络中心。 

A.自愿性的 MLS 系统 

B.强制性的 MLS 系统 

C.全国性的 MLS 系统 

D.企业内部的 MLS 系统 

【答案】 A 

 

27、自然销售新建商品住宅，其优点是（  ）。 

A.客户诚意度高 

B.市场关注度高 

C.前期积累的客户多 

D.客户满意度高 

【答案】 B 

 

28、某项目总投资 10 万元，建筑投资 500 元/m2，若总建筑面积 1000m2，预期

利润 6万元，则单位价格为（  ）元/m2。 

A.350 

B.420 

C.500 

D.660 

【答案】 D 

 



29、作为房地产经纪人必须在沟通中明确，看房的人之中，谁能起到决定的作

用，或者说谁最具有决策能力，谁的决策是最主要的。该分析是针对客源信息

中（ ）的分析。 

A.购买力与消费信用 

B.目标物业与偏好 

C.客户购买决策 

D.客户需求程度 

【答案】 C 

 

30、在签订商品房认购书时没有（ ）风险。 

A.房号销售与算价 

B.转售 

C.购买、贷款资格（针对限购未取消的城市） 

D.变更 

【答案】 B 

 

31、为实现最大利润的目标，房地产开发项目最为合理的价格和规模就是开发

项目的边际收益等于（ ）时的价格和规模。(2007 年真题) 

A.平均收益 

B.边际固定成本 

C.边际成本 

D.平均成本 

【答案】 C 

 

32、市场营销过程中的最后一个步骤是（ ）。 



A.设计客户导向的营销战略 

B.理解市场和客户的需求、欲望 

C.建立营销性的关系和创造客户愉悦 

D.从客户处获得价值以创造利润和客户价值 

【答案】 D 

 

33、企业的潜在消费者数据来自（  ）。 

A.内部资料 

B.外部数据 

C.直接客户资料 

D.间接客户资料 

【答案】 B 

 

34、写字楼项目进行目标客户定位时，根据片区现有写字楼客户的调查分析，

将主流行业、主流发展规模、主流来源区域的企业作为（ ）。 

A.重要客户群锁定 

B.项目核心客户群 

C.游离客户群界定 

D.无效客户群 

【答案】 B 

 

35、  某市土地储备中心拟拍卖一宗位于城市中心区、规划用途为办公的地

块。甲房地产开发公司（以下简称甲公司）参与拍卖并获得该地块。由于该地

块周边区域写字楼市场竞争不激烈，甲公司决定利用该地块开发写字楼。为了

掌握该地块区域写字楼的供应和需求状况，甲公司开展了市场调查和市场分析，

并结合该地块现有状况，对拟开发的写字楼进行了定位。 
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