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签签““独独家家协协议议””，，加加价价卖卖出出对对半半分分钱钱
不少中介和客户耍心眼玩套路，互相之间也拆台

本报记者 刘雅菲 张阿凤

卖出半个月的房子
还在网上挂着呢

决定买房之前，唐柳在网
上看了很久。网上的房源价格
显示，胜利大街的学区房均价
也就每平米2万元出头，甚至
还有1 . 8万元左右的，这让她
很是心动。研究了一段时间之
后，她选择了几处比较心仪的
房子，并且联系了对应的房屋
中介，但令她没想到的是，中
介报出的房源、价格和她看到
的完全不一样。

“一般都先说我看上的房
子刚刚已经卖了，然后再说给
我找找。”唐柳说，这次中介找
到的房子，均价都在每平米
2 . 3万元以上，这让她一度有
些懊恼：要是早两天买就好
了，就晚了这么几天，便宜的
好房子都卖出去了。不过，她
也有点纳闷：怎么就这么巧，
自己看上的房子都在这几天
卖了呢？

为此，她专门问了一个曾
经做过中介的朋友，“我朋友告
诉我，我看到的网上的房子叫

‘模特房’，就是中介发出来吸
引客户的，可以说是起到了‘鱼
饵’的作用。”只有客户主动和
中介联系了，中介才有进一步
推介房源并且成交的可能性。

买房的同时，唐柳还卖着
一套房子，“我的房子装修不
错，看上去卖相很好。”因此，
她的房子在成交之后，也变成
了“模特房”。她拿出手机，找
出一个卖房的APP，虽然已经
成交半个多月了，但她的房子
还在五六家中介的网上挂着
呢。

“网上看到的房源只是公

开的一小部分，我们公司还有
内网，那上面的房源才是真的
呢。”房产中介人员小孙向记
者展示了他们公司内网的页
面，上面清楚地显示着房屋
的报价、底价、中介跟房主联
系的过程，“网上信息最大的
作 用 就 是 帮 助 你 联 系 上 中
介。”小孙笑着说，“不要太当
真。”

每天发励志“鸡汤”
催促快点儿买房

既然网上的信息不靠谱，
唐柳只能另想办法。为了获得
更全的房源信息，她和买房目
标周边的4家中介都取得了联
系，加了微信，并跟着3家中介
出去看了几天房子。

“优柔寡断是人生最大的
负能量，从生命的角度看，人
生路径上任何一种选择都是
错误的……”看房后的一天早
上，唐柳刚睁开眼睛刷手机，
就收到了中介发来的这么一
条“鸡汤”，“自从看房之后，我
每天都能收到有关买房的‘鸡
汤’。”

除了告诉唐柳要果断，更
多的“鸡汤”则是在告诉她“房
子要涨价”。“买房最大的敌人
就是观望，再观望下去，三室
的钱年底只够买两室，原来能
付全款，现在只能付首付。”这
样的文字正好发在房子飞涨
的这几个月，让唐柳觉得中介
们说得很有道理。

那几天，她跟老公正为买
房愁得觉都睡不好，这样的文
字恰好击中了她的痛点，让她
恨不得马上签合同定房。

买房的这股冲动在几天
之后慢慢变淡，唐柳恢复了一
些理性，也能多少看出点儿问
题。由于朋友圈里已经加了近

十家中介，她发现了一个很有
意思的事，这些“鸡汤”其实有
点像中介行业里流传的段子，
有些都是文字图片制作好了
的。有的时候，一天内甚至有
多家中介都在转同样一条文
字或图片。“房子涨价真会这
么快吗？是不是一种催人买房
的手段呢？”

刘先生从事了近十年的
房产中介，微信是这两年才开
始使用的，但自从有了微信和
朋友圈，他也经常发这样的文
字。“在我们的朋友圈里，永远
都是看好二手房市场，总不能
跟客户说房子要降价了，你现
在千万别买吧！”

看准好房源定下
再倒手赚差价

卖一处1 0 0万元的二手
房，中介一般可以得一两万元
的中介费，但这些钱对中介来
说显然不太够，要挣钱他们还
有更好的办法。

由于急着要买房，唐柳卖
房的时候也比较着急，一名中
介朋友就给她出主意，把房子
的报价在底价的基础上再多
加几万，多卖出的钱唐柳可以
跟中介对半分，“朋友说这样
既可以多卖钱，中介又有销售
的动力，肯定会很努力地帮我
推介。”

不仅如此，唐柳还接到多
家中介的电话，要跟她签订

“独家协议”，就是说，唐柳的
房子只可以通过这一家中介
销售。“中介告诉我，独家协议
签订之后，我也可以把房价往
上提一点儿，多出来的部分也
是对半分。要是在一个月内卖
不出去，中介还会赔给我一两
千元。”

这些办法都让二手房的

价格又一次被人为抬高。出于
多方面考虑，唐柳没有选择这
两种方式。但她没想到，她买
房的时候却碰到了这样的事
情。

“我最开始问一个房子的
时候，中介跟我说是180万，过
两天再问，说是涨到 1 8 5万
了。”后来，一个中介悄悄告诉
她，其实房主报的价格还是
180万，只不过是签订独家协
议之后又涨了5万元。如果真
能以185万成交，房主和中介
都能多得2 . 5万，买房者对此
多不知情。

在眼下房价快速上涨时
期，自己收房也成为中介赚钱
的另一法宝。所谓收房，就是
中介看准了不错的房源，先付
定金或首付跟房主定下来，然
后再提高价格去寻找其他买
家，从中赚差价。“上个月我们
店就收了一套房子，没几天就
转手卖了，挣了7万，这可比挣
中介费快多了。”小孙说。

谈价格防同行拆台
有中介安装屏蔽器

所有的中介都希望手头
的房子赶紧成交，“夜长梦多”
这个词对二手房买卖来说再
合适不过了。

唐柳卖房的时候，曾经在
大晚上被急急忙忙地叫出去
同客户谈价钱，“那时候我累
了一天，想在家休息休息，第
二天再谈，但中介催着我一定
得晚上出去，说客户的心理变
化快，可能回家商量一晚上房
子就不买了。”

买房的时候，她看完房子
刚表现出比较满意的意思，中
介就表示要马上帮她约房主
见面，“约的时候，他只说双方
见个面了解一下，可我真去了

才发现，他们连合同都拿出来
了。”事后唐柳回想起来，如果
不是因为房子还没卖，不敢贸
然跟人签约，可能她真的会在
中介的鼓动下买下那个房子，
但仔细想想，那个房子有很多
不理想的地方。

“有的时候，为了稳住客
户和房主，我们还会让客户交
5000元或者1万元意向金，并
且 承 诺 不 成 交 的 话 钱 可 以
退。”小孙说，从客户的角度出
发，这种意向金最好不要交。

“承诺可以退，但退肯定不像
交那么容易。中介都会千方百
计留下这个客户，意向金也会
以各种理由拖，直到客户在自
己店买房。”

不仅是和客户房主斗智
斗勇，中介之间有时候也会上
演勾心斗角。唐柳在和买家谈
价格的时候，接到了两家中介
的电话，都告诉她有客户想要
一次性付款，而且价格比她现
在谈的还要高出3万元。对方
开出这么好的条件，几家中介
还都如此一致，让唐柳起了疑
心。

她之前要跟一个买主谈的
时候，也是接到了两家中介的
电话，称自己有客户要出高2万
的价格买她的房子。“等我真正
放弃原来的买主联系那个中介
时，他就说自己的那个客户在
外地，让我等两天，我等了一周
之后，他又说那个客户回来了，
不过出价降了5万。”

“这种就是来拆台的。”刘
先生说，可能别的中介听说或
者通过和客户沟通判断出这
个房子要成交了，故意来搅黄
这桩生意。“为了防止这种情
况，有的中介在买卖双方谈价
格时都会开信号屏蔽器，就是
防 止 有 这 种 信 息 来 干 扰 卖
家。”

对投诉较多中介

政府部门应挂“黑牌”

套路玩得深才能卖得好，
这肯定不是一个正常现象，在
山东师范大学房地产研究中
心教授徐红看来，这些问题的
产生，都是因为信息不对称。

“客户购买房产基本上
都是第一次，表现为对房产

市场信息、交易流程、交易过
程中的收费不了解。”正因如
此，购房者迫切需要对客户
真诚的房地产经纪人如实告
知，比如价格是否适中、哪些
环节需要收费、收费标准等
问题。

其实，这些套路对房产中
介的良性发展没有任何好处。
徐红表示，房地产经纪人一定
要客观地把信息告知客户，房
地产经纪机构也应设置客户
投诉部门，将信息收集、反馈，
及时解决客户的投诉。“政府

部门也应该对房产中介机构
进行评级，根据市场中出现的
问题及时引导，坚决杜绝不良
现象在市场中延续，对客户投
诉较多的中介机构应及时挂

‘黑牌’，禁止其交易活动。”
本报记者 刘雅菲 张阿凤

卖了一套房，又买了一套
房，济南市民唐柳这几个月一
直在和二手房中介打交道，买
房找了4家中介，卖房接触的中
介更多。从一开始对中介毫不
了解，到后来慢慢地能看出点
儿门道，她才明白，原来中介卖
房买房都有着深深的“套路”，
这些套路防不胜防。

房产中介行业仍需进一步

规范。

本报记者 戴伟 摄

葛专家建议
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