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“复工后每月仍能开十单左右，信心在就可以”
房产经纪人李小姐表示，线上看房如同淘宝，年轻人接受度很高

在行业内浸淫两年后， 李小
姐发现了一些行业痛点， 如房源
不足，房源信息不全面，吸客渠道
单一等， 因此在去年底她选择了
可以帮她解决这些问题的另一家
公司。

“现在这家公司与贝壳平台
合作，该平台能提供真房源，通过
VR 带看可以让客户真实体验房
源方方面面的细节，另外在房源
录入、维护、钥匙、实勘等环节均
可以实现吸客 。 这也是疫情以
来，我仍能维持良好业绩的重要
原因。 ”房源一直是行业痛点，据
李小姐介绍，她所在的第一家中
介公司只能通过内网看到一些
盘源 ，数量有限 ，而现在所在的
公司去年底与平台公司合作并
网后 ， 现在打开 APP 就能看到
众多房源。

房源丰富增加了成交的可
能性 ，李小姐介绍说 ，自己有个
朋友通过其他中介公司在越秀
区看了 30 多套房， 并没有满意
的房源，后来通过平台看到两套
合适房源，实现了成交。 “虽然不

是通过我成交的，但她通过平台
找到了合适的房源，让我对这个
平台更有信心。 ”

除了房源丰富 ， 李小姐感
受比较深刻的是 ， 在房源上现
在所用的平台非常仔细 ， 小区
整体情况 、社区配套 、房源图片
等都非常清晰 ， 特别是 VR 带
看 ，“不少客户感叹 ， 居然有这
么神奇的工具 ”。 据悉 ，VR 带
看是在 VR 场景中 ， 用户可与
经纪人实时连线进行交互 ，客
户可邀请经纪人 “现场 ”答疑解
惑 ，还可以随时随地与家人 、朋
友同时完成 “带看 ” 的全新体
验 。打破时空限制 ，身临其境的
线上看房体验 ， 大大提升了看
房 、找房的效率 。

有了房源， 寻找到客户才能
完成交易。 李小姐感慨，以前客源
基本是通过外网如 58 同城、安居
客等吸过来的， 而现在的平台从
房源录入到实勘每个环节都可以
吸到客户， 其中维护人是最熟悉
业主动态和想法的，是最重要的
角色 ，也是吸客最多的 ，一个维

护可能吸引十几个客户，而且是
实客。

刚入行时哭了半个月
每天走 10公里带客户看房

今年是李小姐进入地产经纪的第三个年头， 此前自
2013 年开始，她已在广州从事销售工作。 回首刚进入经纪
人行业时，李小姐称《安家》是自己那段经历的真实写照。

“《安家》热播的时候，我每晚回去都要看回放，跟我们
的生活太像了。” 李小姐表示，刚入职地产经纪行业时，遇
到过各种各样的“奇葩事”，前半个月几乎每天都会躲在洗
手间哭。 “虽说都是销售行业， 我之前的工作是比较轻松
的，而房地产经纪人相对辛苦，客户群体也跟以前有很大
不同。 ”但为了提升自己的销售能力，李小姐选择坚持，“在
中介行业，一般客户会选择多个经纪人，进行比价等。很多
时候，在谈的过程中，客户接个电话就突然说不买了或者
不租了，这可能是因为同行间的恶性竞争导致，对一个新
人来说，非常渴望开单，而撬单让人无比较沮丧。 哭着哭
着，不服输的性格反而让我要坚持下来，既然选择了就要
做好，而不是很丧气地离开这个行业。如果离开了，那以后
做什么都不会有信心了。 ”

在《安家》里房似锦说中介行业太费鞋了，一年能穿坏
几双，还真不是开玩笑。李小姐向记者表示，刚进地产行业
时，只要有客户或者合作伙伴说看房，她都不会拒绝，因为
不会骑电动车只能靠步行，“那时平均每天要走 10 公里，
每到晚上就会腰酸背痛的，走太多路了。 ”

上班一个多月基本没休息
最大单佣金 80万元

在记者见到李小姐时， 今年以来她已经上班一个多
月，且几乎“没事不休息”，每天晚上 11 点左右才下班。

据悉，这个习惯从她入行以来就一直保持着。 “刚入行
时，只要客户有看房需求，我都尽量带看，而大多数客户都
是晚上下班后才有时间，客户来了才有希望，因此我晚上
11 点左右才会下班。 ”现在，通过多年奋斗李小姐已经在
广州买房安家，但为了第一时间接触到客户，她把自己的
房子租了出去，租住在公司楼上，这样可以保证随时需要
随时就可以到店。即使这样，她也保持着 11 点左右下班的
习惯，“回家还不如在店里等客户上门”。

功夫不负有心人，在李小姐的执着坚持下，入行时间
不长，她就担起租赁店长一职，连续几个月都是租赁销冠。
也因为跟租客关系的良好维护，带给了她从业以来的最大
交易单，一宗写字楼租赁，光佣金就有 80 万元。 “那是我的
一个租赁客户，他从长沙到广州，我帮他租房，后来他公司
需要租用写字楼也来找我。 ”

为何能获得客户信任并带来连续成交？ 李小姐表示，
作为中介人员，需要付出真心将客户当朋友，并多从客户
角度考虑问题。“我有个租客，她从国外进修回来后在附近
医院上班，需要租单间，通过其他中介看了一天的房子都
不满意，后来她找到我们。当时我看她怀孕了，生完小孩后
单间肯定不够住，建议她租两房单位并帮她找到了合适的
房源，她也比较满意。虽然只是点滴细节，但我们真的用心
为客户着想。 ”

■新快报记者 丁灿

“疫情肯定对我们这个行业
有影响， 但复工一个月以来，通
过线上看房等措施，我的业绩跟
平时差不多，开了 8—10 单。 ”广
州一房产经纪人李小姐表示，线
上看房如同淘宝，年轻人比较容
易接受，而疫情加速了这一趋势
的形成。 对未来，李小姐表示，只
要有信心就能在市场立足，而且
会坚持在这一领域继续奔跑。

“与平台合作，是疫情期间仍能正常开单的重要原因”

疫情期间， 客户通过线上看
房就能成交？ 对此，李小姐表示，
这是建立在客户对房源比较熟
悉、对平台比较信任的基础上。

以李小姐今年以来成交的
第一单案例来看 ， 该客户长期
在 广 州 租 房 ， 月 租 6000 元 左
右 ，收入稳定且有购房名额 ，去
年底有了购房想法并找李小姐
带看过不少房源 。 客户对想要
的小区 、户型 、价格等已经非常
了解 ， 疫情期间又通过 VR 带

看 ，碰到了合适的房源 ，后经电
话微信多次沟通 ， 确定了签约
流程 ，最终成交 。

“线上看房成交的，租赁单更
多一些。 疫情期间，租赁基本上是
通过线上完成，在线签约。 ”

“越是困难越要迎难而上，过
年在老家时压力还是很大的，到
了广州后发现客户还是挺多的，
刚开始租赁非常多， 现在买卖单
越来越多， 通过 VR 带看后客户
再来咨询，满意度很高。 ”

为了提升自己的业务能力，
去年底李小姐参加了平台公司提
供的融合训， 据悉该培训是为了
刚开始合作的新经纪品牌更加了
解基础作业管理 、新房/金融/二
手房业务及交易流程、房源系统
使用、门店管理等相关内容。 未
来还将继续通过各种培训完善
自己。

最后，在李小姐看来，门店氛
围和同事信心是很重要的， 市场
永远都在。

“过年后到广州发现客户还是挺多的”

■地产经纪人李小姐“没事不休息”，每晚 11 时左右才下班。


