
【上篇：自我革命】

降佣金、涨提成、持股，中介发动“自我革命”。

年底，北京的房产中介硝烟四起，链家地产、伟业我爱我家、

麦田、思源等几大房产经纪公司掀起了一场如火如荼的革命。与
之前矛头直指搜房网等网络平台不同，这次它们是短兵相接。
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京城房产中介上演“宫心计”

（上）

降佣金涨提成 发动自我革命
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他们无论冬夏都穿西装，工作标配是
电动车，他们经常为购房人鞍前马后地寻
找房源、联系带看、协商价格、办理过户，

而有部分“黑心”的则吃差价、设骗局，着
实让购房者吃尽苦头。 他们就是购房者眼
中天使和魔鬼的结合体———房地产经纪
人。 他们的背后是房地产经纪公司，人们
俗称的“房产中介”。

2014

年注定是房产中介行业不平凡
的一年。 在北京，房产中介可谓面临“内忧
外患”。 “内忧”是楼市的周期化起伏令其
业绩平淡，各公司“抢单”激烈；“外患”则
更多的是来自互联网平台的冲击。 一场中
介的“大革命”正在波澜壮阔地展开。

竞争，不仅是拼价格？
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上周五， 老牌房产经纪公司思源经纪的
一则爆炸性消息， 将最近几大房产中介之间
的“宫心计”推到了普通购房者面前。 思源方
面宣布，二手房买卖佣金从原来的

2.7%

下降
至

1.5%

，租房佣金减半。 这也是北京首家宣
布大幅降低佣金的中介公司。

佣金收取比例高一直是二手房购房者心
头的痛。

去年
11

月，李雪在大兴区黄村买了一套
二手房。虽然现在已经入住，但高额的中介服
务佣金一直令她很不快。“买房时中介说除了
2.2%

的佣金外，还需要缴纳
0.5%

的保障服务

费。可是房主坚持要求直接支付首付，所以我
并没有享受到资金担保服务，但中介并没
有将这部分费用退还， 中介费也没有一
丁点折扣。 ”李雪说，后来她听说有些中
介的服务佣金是可以打折时， 就更觉得
受骗了。

据了解，目前北京市场上，品牌中介借助
强大的市场占有率维持

2.7%

的二手房买卖
佣金

(2.2%

的中介费和
0.5%

的担保费
)

已不是
什么秘密。更有业内人士表示，像链家这样在
北京二手房市场占有率达到

50%

左右的经
纪公司， 利用垄断优势维持

2.7%

的中介费

率，利润可以达到
40%

。 而随着近年来北京
房价的不断攀升， 半垄断状态下高企的中介
服务费对于购房者来说更是一笔不小的支
出。

对于思源经纪直降佣金的做法， 伟业我
爱我家副总裁胡景晖表示， 相比于较低的价
格，购房者更注重的是包括安全性、专业性和
便捷性等在内的综合性价比， 思源的价格战
是否有效，还有待观察。中原集团首席运营官
李文杰也表示， 价格的降低有可能意味着服
务的缩水，而房屋作为大宗消费，购房者更为
关注交易的安全性。

经纪人，才是改革的核心？
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价格战， 意味着一个行业很可能就此陷
入难以脱身的泥沼。 但此次思源宣布下调二
手房交易佣金， 似乎并不是单纯想要打一场
价格战。

思源地产常务副总经理杨皓表示，“链家
的做法引起了全行业的焦虑。 链家利用高提
成来吸引其他中介公司的经纪人， 达到挤垮
其他中介的目的，形成垄断优势，这给其他中
介公司带来压力。而我们降低中介费，虽然加
大运营成本，但给了购房人更多的选择，我们
也希望建立行业新标准， 让费率回归到正常
水平。 ”

原来，上周，链家地产对外发布，公司将
推行开放化、平台化、扁平化模式，通过开放
化平台，链家将打破行业壁垒，通过最高可达
70%

的经纪人提成吸引业内优秀的经纪人加

入。

可见，让老牌经纪公司思源“如此拼命”

的，正是链家地产。对于近些年将业务重点放
在一手房代理市场的思源来说， 链家地产不
仅要“抢它的钱，更要抢它的人”。

而思源宣布下调佣金的同一天， 伟业我
爱我家集团总裁杜勇也宣布， 我爱我家推出
“全员持股”的“金钥匙计划”，从经纪人到职
能员工都有机会成为公司股东。很明显，也是
在对抗链家“挖人”。

一时间几大中介从内部发动变革， 短兵
相接， 实际上都是在挖掘和培养优秀经纪人
身上做文章。

“行业变革的核心之一是经纪人。即便是
时下流行的

O2O

模式，串联起整个流程的仍
是经纪人。以往经纪公司打‘人海战术’，经纪

人大多吃青春饭、赚快钱，这也导致了行业很
多乱象。”胡景晖介绍，从今年的市场来看，全
年二手房成交将在

10.5

万套左右，大部分公
司的业绩能打平或略有盈余就很不错了。 业
内已认识到未来市场将以平稳为主， 如何提
高单位效益便成了考验各公司的难题。 而这
其中， 专业化和精英化的经纪人将会提升客
户黏性，更好地实现购房者、经纪人和公司，

乃至行业发展之间的平衡。

对此，有业内人士也表示，房地产经纪行
业不可能消失，但行业业态、盈利模式及经纪
人从业方式都将因为市场变化和互联网
的影响而出现重大变化。 经纪公司盘剥
经纪人的顽疾或将根除，高、专、精成为
经纪人必备素养， 经纪公司会员化也是一个
可能的方向。

出海，

客户才是核心？
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房产经纪公司的内部变革， 不仅表
现在经纪人价值的挖掘， 更体现在对现
有业务渠道的把控和再开发。

上周，链家地产宣布，公司
2015

年
进入美国市场成立分公司。 而我爱我家
在早前也已经打通海外通道， 通过我爱
我家官方网站建立起线上的海外置业通
道，为国人在美国、加拿大、澳大利亚等
十余个国家和地区置业。 已在美国上市
的

21

世纪不动产也有海外业务。

二手房产经纪公司出海的原因，首
当其冲的是国内海外置业人群强大的购
买力和购买需求。 据美国全国房地产经
纪人协会发布的报告显示， 在过去的一
年里， 中国人豪掷

220

亿美元在美国买
房，同比增长

72%

，占外国人在美购房总
额的

24%

。 不仅在美国，加拿大、英国、

韩国等都有中国人赴海外置业、 投资移
民的足迹。

“未来中介一定会越来越讲品牌、服
务和客户导向。 ”杨皓表示，未来房产经
纪比拼的是以客户为中心的服务。

而在分析人士看来， 不论是思源的
中介费打折、 链家的机构扁平化还是我
爱我家的经纪人持股， 都是在尝试打服
务牌，提升客户体验。

胡景晖表示， 传统房产经纪行业作
为一个服务行业， 却由于种种原因而缺
乏应有的服务品质和服务素质， 行业发
展高度远落后于国际水平， 最根本的原
因是行业现有的利益分配格局不均衡。

因此要在未来“拼服务”，必须先解决眼
下的经纪人雇佣模式等内部经营模式问
题。 （未完待续） （据《新京报》）


