
“真房源”推动行业服务升级

长期以来，中介行业存在以虚假房源吸引购
房人、个人信息被泄露等问题。

在互联网时代， 免费或低成本交易深入人
心，只要真正能解决用户需求、符合用户期待的
产品或服务， 总能令消费者心满意足地为之买
单。 在零售、出行、外卖等领域，互联网正打破传
统边界，提供更加方便快捷、真实有效的服务。 这
一东风，正刮向几乎在原地禁锢了十几年的中介
行业。

“消费者在交易过程中的主动权增加，对信
息和服务的理性识别能力增强， 优质服务可获
得更多的溢价。 ”在杨现领看来，新经济时代的
核心是服务客户，服务的核心是提供“真房源”。
做不到信息真实、诚信服务，将被消费者快速抛
弃。

“房源的真实性低，其背后的逻辑是缺乏公
开的一套核验系统。 ”对此，58 集团高级副总裁叶
兵呼吁整个行业建立一套公库系统，共同推进真
房源的建设。

针对虚假信息这个房地产行业的痛点，叶兵
表示，需要与多方共同推进整个行业的虚假信息
治理和真房源体系建设，推进整个全行业经纪人
信誉体系建设，推行人库和房库建设，掌握房源、
房东的相关基础信息。

叶兵对真房源体系和经纪人信誉体系建设

持乐观态度，但表示还有很长一段路要走，这就
需要多方共同努力。 “希望能够建立一套公库系
统，未来将服务于全行业甚至全社会。 ”叶兵说。

赋能经纪人重构中介生态

除购房人对服务需求逐步提高外 ，在新经
纪时代 ，经纪人与企业 、品牌之间的关系正在
发生改变 。 事实上 ，过去总站在消费者 、品牌
公司的角度去思考中介行业 ，反而忽视了从事
这个庞大行业的最基本 、最底部的中介经纪人
员 。

贝壳找房平台今年 2 月上线，主攻领域有二
手房买卖、租房、新房销售、装修和社区服务等。
它以共享真实房源信息与链家管理模式为特色，
吸引经纪人与经纪公司入驻。 目前，链家、德佑、
第一房屋等中介品牌都已入驻，而入驻其租房板
块的长租公寓更是多达 4200 家。

“从产业趋势看，本质是经纪人在购买公司
服务，谁为经纪人提供价值，谁才有价值。 某种程
度上，只有公司成为经纪人的服务方、合伙人或

者投资人，整个行业的底层组织生态以及相应的
激励方式才能发生根本的变化。 ”杨现领称，激励
取代惩罚成为主流的管理方式，让经纪人最大限
度地发挥出创造性。

在杨现领看来， 传统时代的行业顽疾正受到
互联网的冲击和挑战，以用户为主导、信息真实透
明、 分工且协作的行业新格局将在互联网时代得
以重塑，“经纪人彼此之间由竞争走向合作， 经纪
人与消费者之间从成交为王向服务为王转变。 ”

资本让行业更“浮躁”

如果说服务与商业模式的创新重新定义了

整个行业，资本则作为催化剂推动了行业变革。
在近 40 年的房地产中介行业生涯中， 施永

青说他看到了这个行业沧海桑田式的变化，从原
本“两个兄弟、一部车、一个电话”就可创业、逐鹿
中原，到如今动辄投入数十亿元资金。 “他们拿社
会上的资源去投资，一开始不需要赚钱，一下子
就能铺开 1000 多家店面， 我们用了很久才做到
500 家。 行业现在变得很浮躁，小中介的生存空间
更小，没有机会做线上业务。 ”

当问到中原地产的上市问题时，施永青回答
得很干脆：“我其实不太想上市，不太习惯用人家
的钱，用自己的钱即使亏损了压力也不大。 另外，
我也不想把上市的价钱定得太高， 我想便宜一
点，但是投资银行不赞成。 ”

实际上，施永青重掌中原地产后，业绩有了
明显增长，2017 年， 集团成交金额超 1.1 万亿港
元，跨地域分店总数逾 2600 间。然而，借助资本的
力量，截至贝壳找房成立之前，链家已覆盖了 32
个国内城市，员工 15 万名，其中一线经纪人超过
13 万名，拥有 8000 家直营店。

不过，施永青并不看好如今的链家。 在接受
其他媒体采访时，施永青就分析称，链家推出德
佑搞加盟，又上线贝壳找房，一定程度上反映出
其资金链开始出现紧张。 “原有的框架模式成本
太高了，不开门店的话，优势没法体现，开门店的
话，成本太高，无法获得好的盈利”。

平台时代意味着寡头游戏？

“中介行业的生态被破坏，规模大的中介公
司很期待平台的出现。 ”施永青称欢迎平台，不欢
迎一家独大，希望出现有竞争、有制衡的局面。

今年 6 月中旬，58 集团发起了一场全行业真
房源誓约大会，聚集了我爱我家、中原地产、21 世

纪不动产中国等国内房地产服务企业。 我爱我家
董事长兼 CEO 谢勇在大会上表示， 房产经纪公
司需要真正的平台，如果一家自称是平台的企业
既做线上、又做线下，既当裁判员、又当运动员，
这在商业伦理和操作逻辑上绝对不能被接受。

在叶兵看来，平台的核心在于开放。 作为服
务经纪公司、 经纪人和用户的信息发布平台，不
介入经纪公司的经营，仍然保持经纪公司的经营
主体性和独立性。

“58 信息发布平台未来可以有更多的服务，
一方面开放 IT 系统、房源数据库，另一方面开放
整个平台系统，让更多商家、培训公司、律师行、
金融公司能够入驻这个平台。 ”叶兵表示，所有企
业共享整个行业的所有资源， 这样效率最大、成
本最低，有利于行业健康有序发展。

“平台的关键还是对用户好，在经纪行业尤
其如此。 我们希望通过规则的建立、平台的赋能，
让消费者是因为喜欢而选择经纪人，而不是因为
其他原因。 这样，用户用脚投票，这才是多平台时
代的本质逻辑。 ”杨现领回应称，平台不是唯一
的，未来会很多元，既有传统的房源分发平台，也
有新兴的服务平台；既有全国性平台，也有区域
性平台，这个格局不会改变。 房产交易是一个本
地化的生意，一定会存在本地化平台。 由于服务
与角色相对复杂，各个平台都会保留一定的市场
份额。

相关链接———

试水代理制 抬高行业门槛

中国房地产经纪行业已经发展了 20 多年，至
今仍存在不少问题，大多数客户认为中介费用过
高。 在美国等西方发达国家，客户在购买二手房
时，并不需要交纳中介费，中介费由卖方承担。 而
在国内，这部分费用则由购房人承担。 近日，豪宅
网宣布，自 2018 年 8 月起正式推出“不收买方中
介费”的“卖方代理”创新业务模式，中介费向卖
方收取，佣金为 2%。此外，豪宅网将经纪人定位为
“代理人”， 而不再是简单意义上的信息中介，经
纪人将成为估价、营销、谈判和交易流程服务的
专家。

豪宅网 CEO 刘军称， 希望通过这次自主创
新，铲除影响行业多年的顽疾，带动广大经纪同
行一起主动变革，让行业回归应有的服务本质和
专业精神。

（据《北京晚报》）
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新经纪生态下的“三国杀”

在近日结束的观点博鳌论坛上，贝壳找房
首席经济学家、 贝壳研究院院长杨现领称：

“经纪行业经过十几年的发展与进化， 正加快
进入‘新经纪时代’，其核心特点是用户主权、信

息真实、分工合作、平台驱动。 ”
“不可否认，中介行业原有的生态环境已

经受到破坏。 ”中原集团主席兼总裁施永青
坦言，此前市场中更多是“夫妻店”式的
小中介， 市场开拓资金来自于实际盈
利。当互联网瞄向中介领域后，行业
原有的模式已发生变化。
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