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对于中介间纷纷扰扰的
“战争”，一位资深的业内人士曾

对记者表示，这将解放房产经纪人制度的
活力，有望成为像美国那样有较高素质，
值得信任的独立经纪人。该业内人士表
示，他在2013年里在美国投资置业了一套
二手房，接待他的就是一位独立经纪人，
这些经纪人提成高，收入高，受过良好的
教育，在向他推荐房产时，对于房子的利
弊介绍得很清楚，很快就获得了他的信
任。买房后的两年，他再没去过美国，但
买下的房子却放心地交给独立经纪人出
租，每个月的房租都会按时打入他的账
户。而在国内，他就无时无刻不在担心，
房子会不会被中介打隔断转租，彼此间都
缺乏信任。

对此，王振广表示，美国的独立经纪
人制度，以经纪人为主体，经纪公司远不
如国内强势。国内也有一些公司在学习
经纪人制度，但目前来看收效都不好，在
国内暂时还没有美国式的独立经纪人土
壤。

王振广举例说，58同城曾做过统计，
全国房产经纪人约有百万人，每年都会有
十余万人离开经纪人行列，但又会有相当
数量的新人进入这个行业，流动性是非常
大的。如果采取独立经纪人制度，意味着
高提成和低底薪，甚至没有底薪，这就意
味着没开单的经纪人将没法生存。

（据北京青年报）

中介“革命”解放了谁？

你敢佣金半价，我就敢0中介费；
二手房经纪人最受益，买房人得的实惠远没有想象大

一场没有硝烟的厮杀正在京城的二手房中介间激烈展开。
2015年，二手房中介市场硝烟弥漫，群雄割据，以搜房

网、爱屋吉屋、Q房网为首的互联网公司，以革命者的
姿态，高举高打地进入二手房中介行业，只为占得
一席之地，博得资本青睐。而链家、我爱
我家、中原地产等传统中介公司，
也是八仙过海各显神通，高调
转型应对挑战。一时间，提
底薪、送股份、增提成、免
中介费等招数纷纷出台，
家家出奇招，一场中介的
烧钱“大革命”正在波澜
壮阔地展开。

“推出免中介
费的丁丁租房，买卖

佣金8.5折优惠。”这是链家地
产。

“买卖佣金1%，租房佣金
减半。”这是爱屋吉屋。

“二手房佣金 0.5%，租房
零中介费。”这是搜房网……

从 2014年开始，房地产
O2O得到迅速发展，房多多、
爱屋吉屋、搜房房天下等众多
房地产互联网平台异军突起。
租房佣金减半或免除，买卖佣

金最低降至 0.5%，这些公司
高举高打的策略打破了多年
的“老规矩”。去年初还有一位
某大型中介的负责人，抱怨说
中介费收取标准太低了，政府
应该允许涨价。没想到，中介
大革命的迅猛到来，第一个要
革的就是高中介费的命。

不仅如此，还有业内人士
分析，佣金对折只是开始，预
计今年房地产经纪行业会各
出奇招。尤其是面对野蛮入侵
的房产网络平台，各家传统经

纪公司都充满了危机感。曾经
的疯狂开店扩展势力，转为了
疯狂发展上线，一较高下。

数据显示，截至 2014年
底，链家地产在北京拥有超过
1000家门店，记者在天通苑
附近实地探查，仅在天通苑东
区相隔不足 1公里的范围内
就有 4家链家的门店。曾经
靠大量铺店，挤掉竞争对手，
成就老大地位的链家，如今面
临着线下门店资源重复、占用
大量成本的问题。于是一些

多余门店开始撤店，投入更多
精力进入大革命中的价格战
比拼。

58同城副总裁、58同城
房产事业群市场运营部总经
理王振广就告诉记者，无论是
网络平台公司的大举进入，还
是传统中介的改革创新，围绕
的核心都是争抢市场份额。其
实很多公司宣称的旗下有多
少买房人多少流量都是相互
重叠的，目的就是为了筹划上
市。

刘备曾为请诸
葛亮出山，三顾茅

庐。如今，身处“大革命”中的
中介公司，对于优秀的房产经
纪人更是礼遇有加。不仅是真
金白银地提高收入，更有许以
股份的激励。

链家就宣布，“经纪人佣
金提成最高70%。”；搜房房天
下称 ，“ 经纪人提成升至
80%”；Q房网开展合伙人模
式，经纪人的提成比例高达
55%~85%；我爱我家推出全
员持股计划；思源地产不仅将

经纪人提成增至32%，底薪也
涨至 4000 元/月到 1 万元/月
之间；中原地产则在最高佣金
提成 40%的基础上，拿出
24.9%股份给予核心骨干认
购。

疯狂吧?这些无论冬夏都
穿西装，游走于各个小区中的
房产经纪人，如今已经成为中
介革命中的最直接受益者。

李伟，从中宇慧通流入网
络平台Q房网的资深经纪人。
他向记者表示，“刚入行时，头
半年都拿着 1100 元/月的底

薪，一直啃老本，每个月带客
户去看房的交通费都不够，跟
我一起入行的没几个坚持下
来，都转行做其他类型销售。”
现在他已经做到了门店经理，
手下的几个同事兼朋友都手
握着周边小区的众多房源。而
这样的资源也是他被Q房网
看中的最重要原因。今年 2
月，李伟和他手下的几个核心
经纪人一起跳槽到了这家网
络平台。“聊好的薪水加提成
过五十万元应该没问题，但如
果市场足够好，我是想奔着百

万元努力的。”李伟告诉记者。
一位二手房业内人士表

示，现在各大中介都在通过提
高底薪来招兵买马，因为无论
是开拓新房源，还是寻找买
家，二手房交易拼的都是人
力，人力资源是竞争的关键，
每个公司都希望手里有强势
的员工。

中介之间的开战，就是一
次竞争，也是行业内的一次洗
牌。像李伟这一类的经纪人，
就成了各家中介高薪挖角的
对象。

中介经纪人在
这次变革的风暴中，

似乎最先受利，但作为房屋交
易的另一个主体，房主目前看
来受中介革命的影响最小。

感受到市场回暖的鲍先
生，准备将家里的一套老房子
卖出去，拿点现金炒股。虽然
搜房房天下,Q房网等网络平
台低中介费的声音声势浩大，
但鲍先生却并不愿意将房子
只在网上挂牌，原因很简单，
卖的慢。

鲍先生表示，自从"330"

房地产信贷、契税利好政策推
出后，他就将这套老房子挂在
了某房地产网络平台上，结果
一个礼拜下来，他就接了几个
中介的电话，看房人一个也没
接待。

眼看着股市冲破了 4000
点，实在等不下去的鲍先生在
上周把房子挂在了传统中介
的门店内，结果挂牌当天晚上
就接待了 3个看房人。第三
天就把房子卖给了出价最高
的人。

数据不全、价格不定也是

网络中介不受宠的问题所
在。记者比较后发现，爱屋吉
屋网站上推送一套亚奥·金茂
悦小区 118平方米户型的价
格为 630 万元，且没有户型
图；而在链家在线网站上，同
小区同户型最高报价为 620
万元，并配有户型图、实景图、
税费计算甚至贷款计算信息。

随后，记者又搜索了西城
区展览路小区的房源。在爱
屋吉屋上，这一小区有3套房
源，而链家在线网站上是 41
套。

中原地产分析师张大伟
说，对于房主来说，大部分房
主都是60-70年代后，这一代
人，目前看，在网络大宗消费
的意愿不强烈，特别是房产挂
牌，这种大事，全部都会选择
在门店挂牌。另外，门店相对
网络上，挂牌信息更真实，总
价、单价、付款方式、贷款和还
款计算方式都写得清清楚楚，
而网络上始终难以解决假房
源的问题，这导致中介之间的
变革，很少影响到房主挂牌房
源的选择。

一边是要缴纳总房款2.7%
的中介费，有实体门店，公司有保

证的传统中介；另一边是能给购房人提供
同样过户、贷款服务，却只收取 1%甚至
0.5%中介费的网络平台，您会选哪个？

这并不是一道困难的选择题，但结果
却令人意外，数据显示，北京市二手房的
成交仍主要集中在链家、我爱我家、中原
地产等传统中介公司，而以变革者姿态入
侵的网络平台，实际的总成交量占不到全
市的1%。

虽然主打超低中介费，但没有在成交
上体现，意味着大部分购房人并不买账。
对此，近日频频看房的朱先生就表示了自
己的忧虑，他看上了团结湖一套44平方米
的老房子，总价188万，中介费为总房款的
2.7%，算下来中介费 5万多元。但仍觉得
贵，想再看看的朱先生，恰好在地铁里看
到了某房产网络平台的广告，广告内容宣
称中介费仅需 0.5%，算下来不足 1万元。
于是朱先生兴冲冲地赶回家上网查询，但
令他意外的是，该房源在网站上标注的价
格为198万元，整整高出了10万元。

类似的情况在租房上同样不少。链
家近期推出的零中介费的丁丁租房，就遭
到租客质疑“羊毛还是出在羊身上”。

在链家挂牌租房的袁小姐就向记者
讲述了自己的遭遇，因为丁丁租房打出的
宣传是对租户免中介费，而向房主收取 5
天的房租作为佣金。这样“反常态”的方
式，一度让袁小姐放弃了在链家挂牌租房
的打算，但经纪人私下告诉他，说可以把
租金从 3600元提高至 4000元，这样即使
交了 5天的房租作为佣金，收入也不会比
之前少。

不难看出，无论是租房还是买房，虽
然中介的革命导致了很多诱惑力十足的
广告出现，但对于消费者来说，并不一定
意味着真正的福利，稍有不慎就会发生中
介费下去了，房费涨上来的情况。

王振广也提醒买房人，很多房产网络
平台给出的抄底优惠实际是靠扁平化管
理，降低管理人员的分成比例，将挤出来
的佣金分配给前线经纪人。但同时，如果
架构过分扁平，利润压榨过低，日常管理
将会日渐废弛，导致服务质量出现恶化，
一线经纪人会出现为了成交而不择手段
的情况，有可能造成更多纠纷。

“抢人、抢单、抢地盘”为了市场份额为了上市

“革命”直接解放经纪人 成为豪强哄抢的香饽饽

没能释放房主的积极性 挂牌房源更偏爱中介门店

美国式
独立经纪人模式
在国内缺乏土壤

省下了中介费
却没谈下来价格

中介
公司

房产
经纪人

房主

买房人
和

租房人

业内说


