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近4年来，长沙大概有一半的房产中介公司已消失或转行

中介加剧触网，能否掀起二手房热情

提醒

刚从指缝中划过的2015
年， 全国房地产市场变革加
剧，市场亦历经多番洗牌。从
年底上演的“万科宝能系股
权大战”就足以印证：这是个
“兵荒马乱”的年代。

作为房地产行业的一大
分支， 中介市场同样在经历
着江湖巨变：于全国，链家围
城、Q房85%提成抢人、O2O
忙得不亦乐乎；于长沙，老牌
中介商倒下、 新环境开拓自
身交易平台谋变……正如狄
更斯所言，这是最坏的时代，
也是最好的时代。 在远未结
束的这场充满腥风血雨的江
湖论战中，谁将成为教父？谁
又将沦为弃儿？ 且留给市场
评判。

有兴有衰方为江湖

今年， 长沙本土中介商
“嘉业地产” 渐渐淡出市场。
曾经遍布长沙街头的“嘉业
地产”牌子再难寻见，有人唏
嘘。

在嘉业地产官网上“谁
是下一匹地产黑马”的宣传
标语甚为醒目，这或是曾经
“嘉业人” 的壮志；AAA级
全国诚心经营示范企业、中
国房地产服务与中介行业
100强、中国地产百姓放心
十佳房地产中介等过往荣
誉， 此时看起来显得悲凉；
拨打其官网上的服务热线，
电话那头传来“对不起，您
所拨打的用户未交电话费”
的信息提醒。

针对行业内流传“‘嘉业
地产’并非退市，只是易名为
‘京兆地产’”一事，记者从京
兆地产客服部了解到“事实
并非如此”。据了解，嘉业地
产曾与京兆地产总部签署合
作协议， 但后来双方合作终
止。同时该工作人员表示，目
前双方的一些具体处理事宜
还在办理中。 至于嘉业地产
内部到底出现了什么问题，
该工作人员称“不便评论”。

其实“嘉业地产” 的淡
出在长沙房产中介行业中
只是掠影，据长沙市房地产
中介协会不完全统计， 近4
年长沙大概有一半的房产
中介公司已消失或转行，单
2015年就约有20家中介公
司停止服务，目前登记在册
且处于正常营业的不到80
家。“一些原本就没有登记
的公司，也在近年悄悄地消
失了。” 长沙市房地产中介
协会秘书长刘元林介绍，另
还有公司开始将重点转向
其它业务上，比如湖南建安
房屋中介公司就进军电子

邮票交易业务， 而房产中介
的老本行逐渐弱化。

大浪淘沙。 在市场的一
次次荡涤之下， 总会有跟不
上时代节奏而被out的企业。
江湖之中， 有去者， 亦有来
者。当去者的脚步还未远去，
来者的马蹄已咚咚作响。“我
们在2015年的业绩增长达
40%。”湖南黑马伟业房地产
顾问有限公司总经理丁章貌
介绍，在公司成立之前，他便
对本地房产中介市场充满了
期待， 在挺过了2014年的创
业首年之后， 去年他们就迎
来了耀眼的曙光。

“这个市场仍大有可为，
就看企业如何经营。”刘元林
表示， 相对目前长沙的新房
和二手房的存量， 本地房产
中介市场的开发潜力巨大。

“触网”模式加深

变则通，不变则壅。在转
型的大背景下， 大家都在寻
找下一个黄金年代的锦囊。
在苦苦寻求的路上，“互联网
+”、“O2O” 等模式成为宠
儿。在求变的路上，房产中介
商也纷纷亮剑， 行业内“触
网”模式加深。

“这一年确实是新环境
动作很大的一年。”长沙新环
境房地产有限公司副总经理
明斌说，“随着行业向纵深方
向发展， 竞争环境越来越激
烈，竞争公司越来越多，最得
利的将是消费者。 中介商着
手要做的是提高交易时的服
务感受，提高客户的舒适度。”

对新环境来说， 超386
家门店的线下蓄客能力毋
庸置疑。去年，新环境自建
线上平台———新环境房屋
网，目前已上线运行。“平台
上不仅可以寻租、 求租、买
房，还提供短租公寓、房屋
管家的打理服务。另外我们
还打造了阿米巴网上商场、
金米巴金融、如租帮租网等
业务。” 明斌说，“市场日新
月异，唯有顺势转型才能更
好地生存。”

正如新环境推出自建网
站平台， 去年长沙房产中介
行业的“触网”模式在加深。
自链家与搜房“分手”后，双
方纷纷开始弥补自身短板，
打造自身真正的O2O平台。
搜房长沙于2015年4月开始
拓展线下，7月开出本地首个
实体交易中心， 目前其在长
沙已建成多个实体交易中心
及门店， 另有10多个实体店
已进入装修，“计划在长沙建
成30-50个实体店， 预计在
春节后， 就可拥有上千网销
人员。”搜房电商集团长沙分
公司总经理张和平告诉三湘

都市报《创周刊》 记者。 此外，
2015年链家与中联合并后，不仅
加速布局线下，也开始搭建自身
的线上数据平台。 成立2年时间
的湖南黑马伟业房地产顾问有
限公司也于去年迅速启动O2O
经营模式。

“不论是全国连锁的中介商
还是长沙本土中介企业‘触网’
早已不是新鲜事儿，在转型的大
背景下，所有的行业人都在互联
网+、O2O之路上寻求最佳突破
口。”刘元林表示。

服务为王，企业提薪抢人

“靠卖信息赚钱的时代已一
去不复返。” 说起近年房产中介
业发生的最大变化时，从事此行
业多年的曾维校说。 在以前，由
于房屋买卖信息的不对称，房产
中介商仅靠手里的房源信息和
客户需求便可赚个盆满钵满。但
现在，取而代之的则是房屋质量
保证、融资担保、过户保证等一
系列售前售后服务。

当信息不再是核心竞争力
时，特色服务牌成为争夺市场的
利器。 正如搜房推出5大服务保
证一样，长沙各中介公司开始由
买信息转向卖服务。“目前我们
已推出5大服务保障。”张和平介
绍，若是顾客通过他们买到了凶
宅房、被法院查封的房子，公司

承诺将原价回购，此外，顾客一
旦遇到房屋漏水、辐射、物业交
割等方面的问题时，一旦鉴定确
定，都将由公司负责处理。

更精准地为客户匹配房源
与购房需求， 就得建立线上平
台来借大数据与人工智能实
现；为客户提供更安全、全面的
购房服务， 则需要更多更优质
的人来完成。 所以现在房产中
介行业刮起了一阵抢人风，而
高薪则是最普遍的方法。“底薪
从2年前的几百元每月，提高到
现在的几千元每月， 提成最高
则涨到了80%。” 刘元林介绍，
为了争抢人才， 本地很多中介
公司纷纷提高了底薪和提成。
据介绍， 目前长沙的房产中介
业的一般员工， 工资最高的有
4000元底薪+80%的佣金提成，
另外还给买五险一金。

O2O将激活二手房热情？

O2O模式已对整个消费市
场产生深刻影响。一方面，由其
衍生、而后风行的“烧钱”模式在
给传统企业们各种阵痛的同时，
也掀起了一场盈利模式的创新；
另一方面，其在给消费者们带来
各种优惠， 甚或是免费的享受
时， 也颠覆了他们的消费习惯。
正在触网的房产中介行业又将
迎来什么改变？

目前长沙二手房市场不够
活跃主要源于其性价比不如新
房。而不少业内人士认为，二手
房交易佣金过高正是导致这一
局面的重要因素。若把交易佣金
拉低，长沙二手房市场的交易量
自然将上升。“交易成本太高
了。” 张和平以一套100万元的
房子为例，目前长沙传统中介的
佣金收费标准是向卖家收房款
的1%， 买家2%， 如首付3成按
揭， 还得额外收取贷款额的3%
作为手续费。这样一来，中介收
费至少达5.1万元。

而当下由各房产O2O企业
掀起的佣金战，正悄悄地改变
这一局面。目前，搜房已打出
0.5%的单向收费标准， 同时
对贷款客户不收取额外手续
费。 同样以100万元为成交额
计算，这一收费标准比传统中
介收费少90%的中介费。“这
将大大提高二手房的性价比，
也将影响整个本地的二手房交
易量。”

中介协会：
注册企业更安全

“每年都会有不少消费者
来投诉。”1月7日， 长沙市房地
产中介协会秘书长刘元林表
示， 由于目前房产中介行业的
门槛太低，监管也较弱，导致该
行业鱼龙混杂。 而这也给消费
者们埋下了消费隐患。

2014年年底， 刘元林就接
到一起较严重的投诉。 一购房
者向市内某房产中介公司交了
10多万元的首付款后， 中介突
然倒闭了找不到人了。 后查询
发现， 涉事中介公司并未在相
关部门注册登记， 而加大了维
权难度。刘元林介绍，近年发生
在长沙的类似事件不在少数。
由于目前政府对房产中介的监
管较为宽松， 比如相关法规只
是规定中介公司需到长沙市住
建委备案登记， 但并没有给出
公司不去备案登记会受到什么
行政处罚，所以导致一些小型、
不正规的中介公司没有动力去
按规定经营。

“买卖房子毕竟是大额交
易，消费者尽量找大型、正规的
中介公司。”刘元林提醒，房屋
买卖业主应该先了解中介公司
的规模、信誉，以及是否已在政
府部门注册登记等信息， 以避
免相应交易风险。
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在长沙，房产中介公司靠卖房源信息的日子一去不复返。


