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直播“带房”，房产中介卷进短视频赛道
不少人被逼成策划营销高手，渴望下一个“飞”起来的是自己

记者 郭春雨 王开智 实习生 张昊钰

剪辑发布房产视频
成为考核中介人员的KPI

今天该剪什么？怎么剪？做什么才有
流量？

每天上班前，章昭的脑子里都在想这
三个问题。

章昭不是新媒体编辑，他只是一位普
普通通的房地产中介人员。从去年开始，
发布房产视频成为每个人的硬性任务，每
天都要剪辑至少2条短视频，分别发布到
抖音、快手、小红书以及朋友圈，并且需要
配上相应的文案。

当然，仅仅转发还不行，还得有流量，
流量会纳入每个月的考核。如果不发布或
者浏览量持续低于500，那就会被作为考
核不达标而扣费。

众多房产中介开始挤入短视频赛道，
而章昭只不过是洪流之中被裹挟的一只
小鱼：在门店规定之前，他从来没接触过
短视频的拍摄和剪辑。一切都需要从头学
起。剪映、PR、iMovie……这些专业名词，
成了每天早上门店晨会的日常。

剪辑视频很简单，但剪好不容易。开
始剪辑完一个视频，章昭需要花费一上午
时间，有时候费劲完成规定的视频任务，
往往一天就过去了。虽然对短视频剪辑发
布任务颇有怨言，但章昭还是兢兢业业地
学习：同一门店的同事，不断有人通过短
视频平台寻找到了客户并成交。

在行业内，也不时流传着成为房产大
V的传奇故事——— 有人靠着抖音一个账
号，就养活了一个团队，现在已经年入百
万，从中介逆袭为开发商的座上宾；有人
无意之中的一条视频“爆”了，引流来的客
户签约了十几套房；还有人转行成为专职
的“网红”，底薪就有两万……

这些故事不断刺激着章昭和同事们
的神经。房产的短视频赛道里似乎有一个
蓝海，天降的流量说不定哪一天就会降到
某个人头上。

当然，这是一条拥挤的“赛道”，也是
一条充满诱惑力的“赛道”———

《2023抖音房产生态白皮书》显示，
2022年，抖音房产内容的互动量超过200
亿次，超过200万个房产创作者在抖音直
播，粉丝数量同比2021年增长25%。

此外，据巨量算数统计：直播成为房
产线上经营的新窗口，2022年抖音房产创作
者开播率达到20%，房产直播间被用户高频
分享，带来超过1300亿次观看量。数据显示，
截至2022年12月，有超过7000位房产创作者
在抖音实现了百万粉丝的“小目标”。

百万粉丝，在行业内基本就是“大佬”
的程度。章昭没见过这样的“大佬”，他见
到的最大“大V”只有5万粉丝，这5万粉丝，
就足以支撑这位“大V”每个月有几万元的
保底收入。如果碰上哪个楼盘转化率高，
那月入十万也不是问题。

章昭的抖音号只有1018位粉丝，这其
中还有一部分是自己的亲朋好友。自从做
了短视频，手机几乎成了身体的一部分，
需要随时保持有电，时不时要刷一下账
号，看有没有粉丝消息。

章昭所在的门店不大，加上他，一共6位
房产中介人员，主要做济南唐冶附近的二手
房和新房业务。相比整个济南，这边的房子
总体单价不高，定位于年轻的刚需人群，这
类客户对于短视频看房的需求更多。

“我的粉丝量少，播放量超过5000的
就已经很好了，大部分播放量只有一两
千，点赞的只有十来个。”章昭说，这些粉
丝中，询问的多，能成交的少，平均一个月
能有一两个成功转化的客户。

“这个转化量，真不如我线下跑客户
来得多。”章昭说，即便是“费力不讨好”，
自己还得坚持拍摄，因为店里规定必须拍
摄发布，“这算是考核的一种，要不就得扣
钱。”

困在视频算法中的中介：
流量渴望下的变现焦虑

和章昭这种困在视频算法中挣扎的
中介不同，同样是房产中介，小二已经尝
到了第一阶段的“视频红利”。

小二是2017年下半年首次开始短视
频卖房。当时有套房子属于同小区最低
价，但因为是老旧小区，来看房的人并不
多。抱着试试的态度，小二拍摄了该房子
的视频，播放量达到了3000多——— 当时他
只有100多个粉丝，基本都是亲戚朋友。

在视频发布后的第二天，就有客户找
来，很快就谈妥了价格并成交。通过这件
事，小二觉得视频卖房这个事靠谱，随后
就开始慢慢摸索着自己学习视频剪辑。

“我用了两年时间才学会怎么做视
频。”小二说，通过视频顺利卖出去第一
套房子后，很长一段时间内，自己发布的
房产视频基本都处于无人问津状态。他
开始学习各种视频流量推送的算法，拍
摄、剪辑、运营，都是他一个人。粉丝数量
也开始慢慢上涨，基本上每发一条视频，
都可以增加十几个粉丝。该账号目前有

4781位粉丝。
“我主要做的是济南西部老城区的二

手房业务，相比济南东部，这边楼市确实
算不上热。”小二说，当时自己算这个片区
最早运营视频的中介，粉丝的构成基本上
是业主和有购房需求的人，现在每条视频
基本上都能保持在一万左右的播放量。

“平均下来，从新媒体平台上成交的
客户，一个月能有十多个。”小二说，虽然
这个量和很多网红博主相差甚远，但基本
能保障自己每个月都有固定的收益。

不仅如此，短视频也极大地增加了他
个人的曝光度和知名度，如今走在附近的
小区，经常能被人认出来。曾经有个外地
的粉丝，看到他的视频后，专门赶到济南
让他帮自己选房。“房产中介其实就是一
个积累人脉的工作。”小二觉得，有房源、
有客源，生意才能越做越好。抖音等短视
频平台，就提供了这样的途径。

也正是因为曝光量紧密联系着客源
量，也让无数中介开始卷入短视频赛道。

“这个行业现在非常卷，几乎每一家门店
都在开账号，基本上所有的中介人员都在学
剪辑发视频。”小二说，对于流量的渴望，也让
不少中介开始用“歪门邪道”来吸引眼球。

“有些中介会比较极端，比如跟哪个
楼盘合作，就一个劲地猛夸，哪个楼盘不
合作，就使劲地贬低。”小二觉得，任何楼
盘实际上都有利弊，这种情绪化的视频，
虽然短时间会吸引眼球，其实却是在误导
买房人。

在这种视频引导下，很多买房人以为
自己了解到了“幕后”的房产知识，实际却
是被引导进入误区，最终受到伤害的还是
买房人。

中介们“卷”入赛道
赛道的尽头又是哪里？

经过几年摸索，小二已了解到观众的
喜好，并且形成了自己的视频风格。

开头两秒，要吸引住观众的眼球，到
了第七秒，得用“干货”吸引住观众，做到
这两点，这条视频基本上就能完播了。此外，
视频中要有观点，要有真人出镜，还不能有
任何的空白，空白的地方要用音乐来填补。

相比起观众的喜好，平台的流量推荐
方式虽然有迹可循，但对博主来说也是盲
盒，时时变化、难以捉摸。有时候，一些感
觉很有意思、很有价值的视频，播放量却
很惨淡，但是一条看似平平无奇的视频，
可能就“爆了”，能够一次吸粉上百。

随着短视频兴起，不仅一些中介开始
在短视频领域冲浪，很多专业的自媒体人
或传媒公司，也开始涉足这一行业。

蜂拥而上，让池水也变得鱼龙混杂。
在“风口”面前，同质化内容难以避免。

“有一些主播，他们都是公司化运营。
有人写文案，主播负责说，然后吸引来客
户负责带看。主播的文案都是有人统一写
的，主播就只负责说，有了客户之后再分
成。”小二说。

不仅如此，为了吸引眼球，中介也在
视频中“花样百出”。搞笑、情景剧、讲段子
等层出不穷，最近在济南又兴起了一种新
的引流方式：砍价。

中介找到业主，现场砍价。跟从前电
视购物“9999”降到“99”的剧情相似，在一
次次惊心动魄的砍价声中，房主“挥泪大
甩卖”，中介和买家获得双赢。

对于这种剧情，章昭告诉记者，有些
是真的，但更多的都是演出来的。

“就是为了吸引眼球啊。我不行，我们
店长让我也去演，我演不出来。”同样是开
通了短视频账号的中介人员，王乐觉得，
自己的粉丝量之所以一直寥寥无几，是因
为自己不会“演”，而且“太实在”。

“现在是越骂开发商越吸引人，我演
不出来。”王乐说，在自己看来，流量密码
是“骂人”，同时“贬低房价”，说得越狠越
好，越狠越有人叫好。最好是“赔钱没人
要”“房子对半砍”“开发商欲哭无泪”等
词，都是“引流密码”。

王乐说，自己一方面在镜头前的表现
力不好，另一方面实在不想去说一些违心
的话，“有些话确实特别片面，就算靠这个
涨了粉丝，这些粉丝也很难转化成真正的
客户。而且时间长了，这种路子肯定行不
通，中介一旦失去信任，那就干不长了”。

同样，小二也提醒购房者，短视频等
是了解房源的途径，但买房还是要擦亮眼
睛，多实地考察比较，不要轻易下决定。

“短视频的出现，也让中介行业更透
明。以前有中介会两头瞒，吃房子差价，现
在短视频的介入，让房源更透明，基本杜
绝了这种情况。”小二说。

房产中介们“卷”入赛道，那赛道的尽
头又是哪里？

“账号虽然挣钱，但不是个人能带走、
能决定的。”小二说，现在很多公司都会在
个人开设账号前规定好，一旦账号产生利
润，那就要分成。如果主播“红了”以后想
带走账号，那基本不可能。

“卷到最后，还是打工人在卷。”小二
无奈地说。

(应采访对象要求，文中人物名字为化
名)

房产中介，开始“卷”在短视频里。
根据今年3月23日巨量算数发布的《2023抖音房产生态白皮书》，2022年，抖音房产内容的互动量超过200亿次。包括点赞、评论、转发在内的互动行为，同比2021年

都实现了稳定增长。用户对房产内容的需求持续推动着内容生态丰富完善，高活跃兴趣用户体量达到1 . 2亿。
用户在哪里，销售就在哪里。房产想要销售出去，需要展出的机会更多、拓展的客户群体更大。这也就意味着，从前那那种在门店等待客户上门的方式已逐渐落伍。
近日，齐鲁晚报·齐鲁壹点记者走访了多家房产中介，跟工作人员聊起这个赛道上的流量焦虑，以及他们所面对的未来来。

小小二二在在看看房房拍拍摄摄的的路路上上。。

小小二二的的短短视视频频账账号号
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