
房房价价天天天天变变，，房房主主掏掏2200万万也也要要毁毁约约
二手房交易火爆刺激中介市场洗牌，小中介几乎不见了

本报记者 刘雅菲 张阿凤

一家门店几个月内
四五个违约房主

这一段时间，济南人讨论最
多的可能就是房子，东部大幅上
涨的房价，抽签选房中签像中了
奖，这些都在一次次刺激着人们
的神经。其实，不仅是新房，二手
房的交易也呈现出了多年未有
的火爆。“成交量比去年至少增
加了一倍。”汉峪片区一家房产
中介的工作人员小张粗略统计
了一下，得出这么个结论。

同新房一样，东部二手房的
房价也在飞速上涨。“我们这个
小区，一套一百平米的房子，去
年卖和今年相差得五六十万。”
中海紫御东郡门口，一家中介工
作人员许先生一边说一边提高
了声调。在他看来，价格涨得太
高，对于中介来说并不是什么好
事：“在价格上涨这么快的时候，
房主如果不等钱用，一般都会观
望一段时间，这就让我们可卖的
房源变得越来越少。”

价格快速上涨的二手房市
场，已经完全掌握在了卖家手
中。就这几个月，小张所在的店
里已经出现了四五个违约的房
主。合同签了，定金交了，房主宁
愿掏两倍定金，也不肯再卖了，

“都是房价上涨过快闹的呗，房
价一天一变，房主这边多掏2万
违约金，回头就能多卖出10万，
这样一般人都会选择违约。”

小张从业只有1年多，从来
没有见过这样的情况，这几天，
他正在为一桩违约的事情发愁：

“买家已经付了首付办理了网
签，房子都已经提前入住，但是
卖家后悔了，不打算卖了。”小张
说，按照合同约定，这种情况下，
房主需要支付给买家20%的违
约金，总共20多万，但这样也挡

不住房主违约的决心。“如果房
主现在卖的话，他能多卖30万，
因此即便是违约了也合算。”

“越是这个环境下，我们这
个工作越不好做呀。”小张说，房
主频繁跳价，让他们很难跟买家
沟通，有时候看起来很靠谱的房
子，最后不一定能成交。而且，房
源紧缺，成交周期变短，让中介
的竞争变得更加激烈。“有时候
一套房子几小时就成交了，因此
之前的宣传、推介，变得更加重
要，也更加考验中介的实力。”

市场整合洗牌
大品牌赶跑“夫妻店”

二手房的火爆不仅是在东
部，早在几个月前，已经蔓延到
了全市。“这个月才过了一半多，
我们店里就做了30多万的业绩，
7月算是很好的月份了，整个月
才做了25万。”经十纬一附近一
家中介经理人小孙告诉记者。

火爆的成交量下，济南房
地产中介市场暗流涌动，扩
张、吞并、整合、抱团，中介公
司近两年大动作不断，济南房
地产中介市场格局迎来新一
轮洗牌。

曾经在济南的街头，不少
小店面打上中介二字，就可以
做房屋买卖的中介，而如今，
这种店面几乎不见了，满街的
中介都变成了知名度比较高
的大品牌。中介格局的这种转
变，对于市民买房卖房也带来
深刻的影响。

济南市房地产中介行业协
会会长张学升介绍，尤其是近
两年，链家地产、21世纪不动
产、中环地产等外来大中介品
牌在济南迅猛发展。“链家从去
年9月进入济南市场，到今年9月
正好满一年，一年时间链家在济
南开了117家店；同样是去年8
月，21世纪不动产旗下的七八家

加盟商，抱团成立了山东中柱地
产经纪有限公司，现在已将近
100家门店；中环地产到济南后，
也已开了好几十家店。”

其中，链家布局济南市场，
是在“吞并”济南本土房地产中
介孚瑞不动产的基础上进行
的。“在我们来济南之前，济南
中介公司的最大特点就是以加
盟为主，直营的比较少。直营领
域中，排名第一的就是孚瑞不
动产，于是我们选择了跟孚瑞
合作。”链家网济南站主编罗贵
洋说。

除了传统大品牌大举进入
济南市场，打着“互联网+房产”
旗号的新兴力量也在济南异军
突起，房天下就是其中的代表力
量。“房天下的前身搜房网进入
济南的时候，打出了低佣金和去
门店化的口号，给济南房地产市
场带来不小恐慌。”张学升说。

在大品牌和新兴力量的冲
击下，受影响最大的，是济南的
那些小中介店。“之前济南大街
小巷里开满中介夫妻店，经过这
轮洗牌以后，这些小店因为没有
品牌支撑、操作流程不够规范、
收费标准不统一等原因，不是被
大品牌收购，就是直接关门倒闭
了。”齐鲁楼市一位从业人员王
莉(化名)介绍。交易流程规范化
之后，对于济南市民而言，买房
卖房会更加放心。

与此同时，济南一些本土品
牌顽强生存了下来，甚至还能
稳中求进。“三宇和记、百居安、
齐鲁楼市、哈考特等济南本土
中介受到的影响并不明显，有
些还做得风生水起，首先他们
相对接地气，做的时间久对济
南市场了解更透彻，其次他们
品牌传统，但经营理念和经营
方式并不传统，不断跟随时代
变化在自我调整，现在这些本土
品牌也都是主要依靠线上来搜
房卖房找客户了。”张学升说。

中介总爱扎堆开店
有的亏本抢房源

房屋买卖多，中介数量同样
也多。“中海紫御东郡北门这条
街上就我们一家中介，但南门口
有五家中介。”徐先生告诉记者。
而在济南各大小区，中介也往往
看准了交易的潜力，扎堆开店。

众多的中介，和这么扎堆的
店面，让各家房产中介公司为抢
夺房源和客户，使出浑身解数。
有的打出“100%真房源”的口号，
有的宣称“0.5%低佣金”，甚至有
的中介为了客源赔本赚吆喝。

“我当时买房的时候，中介
费最低2%，100万的房子我得额
外掏2万块钱中介费。”回忆起自
己五年前买房的时候，刘女士
说。后来搜房网打出了0 . 5%低
佣金，让我觉得真是实惠，再买
房子我肯定挑便宜的。”不仅是
消费者觉得吸引力大，这种低佣
金也在业界造成了很大的震动。

“不少济南其他中介被迫跟随降
价。”张学升介绍。

但实际上，拥有实体店的中
介要把佣金做到这么低，基本就
是个赔本买卖。齐鲁楼市王莉算
了这么一笔账：“济南市场上一
家普通的中介店面，一般一个月
成交的房子在5套左右，员工6到
8人。每套房子按100万元来算，
如果佣金只提0 . 5%，当月收入
才2 .5万元，员工提成扣除20%，
房屋租金扣除6000元左右，再扣
除每位员工2000元左右的底薪，
这个生意是亏本的。”

张学升也认同这种看法。在
他看来，0 . 5%的佣金只是新生
力量为抢占市场，采取的短期竞
争策略，很难维持。事实也是这
样，多位业内人员向记者透露，
搜房网改名后的房天下，现在的
佣金已经从0 . 5%提升至1 . 5%，
另外还有0 . 2%的交易保证金，

实际上佣金已提升至1.7%。
和房天下的低佣金模式不

同，链家打出的口号则为“100%
真房源”。罗贵洋说，打出真房源
的口号有好处也有代价。最开始
打出真房源口号时，不少链家经
纪人都感到很悲观，因为整个行
业内，用低价好房的假房源来做
诱饵的情况随处可见，真房源价
格高，图片也不如假房源美观，
经纪人手里的咨询量大跌。但三
个月后效果开始显现，开始有客
户认同这种诚信的理念，客户量
逐渐回升。

尽管如此，仍有业内人士对
真假房源问题感到悲观。“要说
绝对100%真房源，我觉得谁也做
不到，有时确实是技术条件限
制，房子下午卖出去，网站晚上
来不及撤去；还有时的确存在恶
意竞争的情况。”王莉说。

王莉认为，要想彻底解决假
房源问题，需要国家政策的支持
和相关部门的配合。“像国外一
样，一房一码，每套房子都有自
己的编码，就像身份证号一样。
交易合同也由律师来签，签完房
源必须撤下。”

虽然市场变化较大，但张学
升认为，整体形势仍然比较乐
观。“低佣金的模式虽然没走通，
但却起到了很好的鲶鱼效应，它
刺激了济南长久以来一成不变
的2%的佣金费，也让市场上的
中介都意识到，低价拼不过时，
更关键是拼服务质量，从而带动
了整个行业的服务更加规范和
人性化。”

“火爆之后，必然有一段时
间的平淡。今年的二手房市场有
点像2009年的时候，那年房子也
挺火爆，在那之后的平淡期，房
地产中介就经历了一次洗牌，不
知今年的这样一轮火爆之后，中
介市场会怎么样。”从事了近十
年房地产中介工作的刘先生也
有点摸不清了。

二手房买卖，是房地产中介最主要的业务。在楼市火爆的当下，房屋中介的日子过得怎么样呢？房产经纪人收入
真的很高吗？买卖二手房，有哪些中介常用的套路需要避免？即日起，本报推出“房产中介江湖”系列报道，带您走近近
中介这个行业，走近房产经纪人这一群体，以此展现当下火爆又疯狂的二手房市场。

省城东部楼市出现近乎疯狂的涨势，伴随新楼盘价格的提高，二手房房价也水涨船高。二手房的销售是房产中介的主要要
收入来源，房价出现如此波动，提高成交量的同时，也增加了一些不确定因素，让中介更加不好干。面对越来越严峻的的竞争形
势，各家中介也都使出浑身解数，想在市场上多分一杯羹。
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■房产中介江湖·市场洗牌

环山路上，两个品牌的中介店面挨在一起做生意。近两年来，济南房地产中介市场迎来新一轮洗牌。 本报记者 戴伟 摄
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