
上述行动，或许只是传统
房产经纪公司突围的开端。

近日，记者发现，我爱我
家的“我家贷”和链家地产的
“家多宝” 两款理财产品分别
在其官方网站上悄然上线，

12%

和
8%

的年化收益率十分
抓人眼球。而这两款理财产品
的融资主要用来为相关客户
提供房屋抵押贷款和紧急房
贷还款等服务。

一位不愿具名的业内人
士表示，传统房产经纪公司开
拓上述

P2P

业务， 也是在尝
试打通

O2O

链条中的在线支
付环节。 同时，传统房产经纪
公司由于重门店和“人海战
术”的经营模式，很难得到资

本青睐。像链家地产这样公布
要实现“羊毛出在猪身上”盈
利模式，实则也是希望摆脱传
统行业模式，通过自身特色的
产业生态链，为其在美上市做
准备。

而传统房产经纪公司的
诸多突围，究竟会带领行业走
向何方。

“市场由单边向多边的转
型过程中， 线上线下融合、经
纪人精英化和专业性将是未
来行业发展的必然趋势。 ”胡
景晖认为。

而在不少业内人士看来，

经纪行业的变革除了各大公
司的尝试外，也与政府的监管
和行业协会的规则制定有关。

相比于国外相对规范的交易
流程，国内二手房交易中第三
方监管缺失、经纪人多边代理
从中牟利等问题仍待政策的
监管和行业协会的自律。

“从目前的形势来看，房
产经纪公司跨界经营是比较
明显的趋势。但互联网和资本
的介入会怎样改变传统经营
模式仍是个未知数，目前还不
能明确判断。 ”中原集团首席
运营官李文杰坦言。

华创证券新产业趋势部
总经理杨现领也曾表示，传统
的房产经纪公司模式必死无
疑。 凭借长期积累的线下能
力，其未来一定是向互联网公
司转型。 （据《新京报》）（完）
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京城房产中介上演“宫心计”

（下）

“触网”，实则是一种无奈
【下篇：被迫革命】

2014

年， 传统的房产经纪公司与互联
网平台的市场之争频现“刀光剑影”。年初，

Q

房网提出独立经纪人制度， 后又提出经
纪人最高佣金提成可达

85%

的“新玩法”；

3

月起，全国多地的链家、我爱我家、麦田等
中介公司联合抵制搜房网；

10

月底，链家地
产宣布与搜房网决裂。 伴随其中的还有万
科在京项目联手链家地产挖掘平台数据
库、多家中介公司的独立网络平台上线，乃
至近期爱屋吉屋等全新房产经纪模式出
现。在互联网的步步进逼下，房产经纪行业
吹起一股强劲的互联网风潮。

今年，传统二手房经纪公
司纷纷“触网”，实则是一种无
奈。

“爱屋吉屋，佣金五折”。

最近一家专注于租房的中介
爱屋吉屋进军北京受到了极
大关注。 据了解，这家中介没
有传统的门店，而是通过一整
套

O2O

房屋信息服务来实现
租赁业务的成交。通过爱屋吉
屋的网站和

APP

，租房者如有
看中的房源，可以通过网络直
接提交看房申请；随后便有专
业中介顾问致电租客，提供线
下

1

对
1

的服务，直至顺利签
约入住。依托网络技术和大数
据， 可以精准地对位客户需
求， 实现点到点的精准营销，

并有效促成成交。

今年以来，不仅是爱屋吉
屋， 房多多、

Q

房网等众多网
络平台都已经在依托自身的
平台和技术优势， 以全新的
O2O

模式颠覆着传统二手房
经纪公司的惯有模式。

在业内普遍看来，不仅有
楼市成交增长乏力的困因，二
手房经纪公司更面临着互联
网观念的冲击，已经到改革的
关键点。正如思源地产常务副
总经理杨皓所说，“传统房产
经纪行业已到了不变不行的
时刻”。

不过，在多位业内人士看
来， 来自互联网思维的倒逼，

对于行业升级也是一种机会。

杨皓表示， 之前中介的暴利，

多是因为买卖双方信息不对
称。 但在信息愈加公开透明
的互联网信息时代， 房产
经纪行业想要实现业务增
长，就更需要回归服务。 同
时， 互联网能够有效提升效
率，降低成本。

中原集团首席运营官李
文杰表示，传统房产经纪公司
最近在互联网方面动作频频，

也与资本大举进入经纪行业
有关。不仅是一些传统中介得
到了一定资本支撑，包括平安
好房、搜房网和房多多等互联
网平台今年以来也获得了大
笔融资， 在资本为王的现在，

“一些公司坐不住了。 ”

实际上， 传统房产经纪
公司已经开始着手搭建属于
自己的

O2O

平台。

“链家网是为消费者打
通线上与线下所有环节，提
供高品质、高安全、高效率、

标准化服务的房产
O2O

公
司。 ”记者在链家网的搜索页
面上看到的介绍， 也表明原
链家在线网站不仅是对抗搜
房网的一种手段， 更是链家
整合互联网资源， 试水

O2O

的初步尝试。

而链家在上周的宣言中
也表明， 链家将依托链家网
和

1500

家以上的店面及近
30000

经纪人， 实现
O2O

闭
环， 真正意义上的线上线下
联动。 通过

O2O

建立良好的
生态， 对内提升作业效率对
外提升服务品质， 最大限度
释放员工的潜力。

我爱我家也宣布， 我爱
我家推出“

3O

模式”：

Online

+ Offline + Owner

，即通过线
上、线下和全员持股相结合，

打造自有的
O2O

平台。

面对
O2O

这一全新互联
网思维冲击，传统房产经纪公
司似乎相当有信心。 这其中，

传统中介网店成为实现点对
点服务的优势支撑。 “购房者
的交易过程是在线上和线下
之间跳转的。 我们在尝试将
二手房的成交过程转移到线
上，实现交易流程的简便化和
透明化。 但真实的线下服务
是房产交易中必不可少的一
环， 我们并不是拿互联网聚
客，而是在适应当前买卖双方
的信息接收和消费习惯。 ”伟
业我爱我家副总裁胡景晖介
绍。

而以搜房网为代表的互
联网平台服务商也在尝试通
过网站、

APP

等移动工具实现
交易流程的闭环建设，实现展
示、交易和融资一体化。 但在

业内人士看来，形成闭环最重
要的一点就是抓住用户，有了
用户，经纪人和融资渠道也会
随着畅通。因此相比于积累了
大批精准数据的传统经纪公
司来说，互联网平台服务商在
抓住用户这一方面将要下更
大工夫。

的确如此，传统房产中介
正在充分调动常年积累的大
数据资本，寻找业务扩展的新
可能。 “一手交易中的客户
导向、高品质服务、合理的价
格等， 也将在二手行业推进，

我们现在是一手大、 二手小，

未来房地产流通领域的公司
最终一定是一二手整合在一
起。未来会慢慢形成整合到一
起，朝着一个方向走。”杨皓表
示。

而据了解， 目前包括链
家、我爱我家、思源等传统中
介都在进行一二手房联动的
业务。
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