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52017 年广州房地产市场比较活跃， 加之客户的信
任，丘创业又开始了奔跑。 “可以说在业主维护方面，我
逐步尝到了甜头，虽然专业度还不是很高，但客户都觉
得我比较诚实”，诚实给丘创业带来了成交，“因此，我当
时的工作重点是在客户维护方面，负责收入房源等”。

学历背景也是丘创业的优势之一，“以前进入中介
这个行业门槛比较低，有些人员素质并不是很高，在沟
通方面存在问题，很可能客户在说什么都听不明白”，现
在高学历人才进入这个行业后，在沟通、学习能力方面
比较有优势，执行力也比较强，效率提升。

渐渐地丘创业成为了社区“徐姑姑”，周边房源配套
等了然于胸， 而小区业主也经常让他们门店代收快递等，有
亲戚朋友有租房买房需求第一时间来找他。 更多的客户处成
了朋友，遇到难题也是第一时间来找丘创业。

其中有个客户，丘创业花了四个月左右时间，帮他
在周边租到了满意的房源。 去年这位客户有了置业想
法，丘创业帮他找了大半年时间，但一直不太满意，并通
过其他中介看中房源交了定金，不过业主反价不肯签合
同，而中介又不愿意退定金，又找到丘创业帮他追回定
金。 “在这个过程中，这位客户还有外地的房子要卖，交
易中遇到一些问题也会来咨询我，通过这些交往他对我
比较信任， 最后还是我介绍了金碧花园的一套房源给
他，去年成交了。 ”
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“大学毕业后选择房产经纪，
这个行业有挑战更有希望”

在海珠一门店见到房产经纪人丘创业时，他进入这个行业近四年，已经是 M 级
别经纪人（负责团队带新等），提佣高达 62%。所在板块 3 月成交 60 套左右房源，同
比逆势上涨约 50%。 其实中途丘创业也曾有过转行的念头，为何他能坚持下来并一
步步晋级呢？ 大学毕业后选择这个行业是否有过顾虑呢？

■新快报记者 丁灿

人物

丘创业进入房产经纪这个行业算是
无心插柳。 2016 年广州体院毕业，毕业前
他陪同学去中介公司面试，“当时在东山
口总部进行招聘宣讲，宣讲的区长自始至
终一直面带微笑，从他的讲话中我能感觉
到这份工作的快乐，就被吸引了，随后就
填了简历面试。 ”

不过，丘创业也有所顾虑，他的同学
大部分选择了相对稳定的教师、公务员等
行业，收入稳定且假期多，而房产经纪上
班时间长，收入不稳定。 “选择这个行业，
家人起初是不知道的， 我就是想尝试一
下，毕竟销售往往是多劳多得。 ”

面试成功进入中介公司以后，丘创业
被分配至赤岗门店，“但我想跟同学一起，

所以选择了金碧花园门店，谁知道一个月
后我同学觉得不合适离职了。 ”

相对同学的不适应而离职 ，丘创业
算 是 幸 运 的 。 入 职 后 首 先 需 要 “跑
盘 ”，就是对小区环境 、户型 、周边 配
套等进行了解 ， 除了休息时间全天都
在 “跑盘 ”， 其中遇到的难题可能是 ，
即使进行身份登记小区保安也不让中
介人员进入 。 这些当时看起来不小的
困难并没有打击到丘创业 ，“当时我们
8 个新 人 一 起 进 来 ，一 起 学 习 ， 那 种
氛 围 让 人 感觉很积极 、很充实 ，学到
了很多知识 ”。 最幸运的是 ，第一个月
丘创业就顺利地开单了，103 万元成交
了套一房一厅的小户型单位。

作为一名大学毕业后从事房产经
纪的过来人， 丘创业说很乐意介绍大
学生来挑战这一行业， 他认为这是一
个有压力但有趣、 有希望的行业。 “2
月底复工以来，市场还是比较乐观的。
从 3 月的销售数据来看 ， 还好过去
年”， 丘创业对市场依然充满信心，他
举例说所在的金碧花园板块， 今年 3
月成交 60 套左右， 相比去年同期的
40 套，上涨约 50%。

板块成交活跃，丘创业分析，一方
面是价格经过一年多的调整， 单价下
调了 2000—3000 元，另一方面，广州
的人才政策吸引了不少刚需置业。 另
外，有不少客户受疫情影响，希望置换

大户型，所以三房、四房成交量已经赶
上以前比较热门的两房。

目前广州不少经纪人同时兼顾一
二手楼盘的，丘创业也不例外，不过他
表示“二手是根”，通过他成交的单中
二手房比例更高。 “二手客户可以部
分转回一手楼市场 ”， 丘创业举例
说 ， 有个客户想找周边二手房源 ，
但总是不满意 ， “后来就给他介绍
了一个新楼盘 ，介绍了七次 ，客户
都不愿意去看 ，第八次终于同意去
现场看 。 这位客户是大学计算机老
师 ， 对楼盘的网线布局等 比 较 满
意 ，而且对装修、质量对比较认可，复
看几次后就决定买了”。

“3月销售好过去年，板块成交 60套左右”

“陪同学找工作，自己无心插柳入职了”

第一个月就能顺利开单， 丘创业认
为一是自己努力的结果， 二是当时上门
客很多，“我一个月就接待了 40 多位上
门客，同事因此还开玩笑叫我‘顺风耳’，
客户还没下车我就知道他们过来了。 ”
丘创业解释说， 金碧花园是广州热门度
比较高的一个楼盘， 很多客户都是直接
过来，在小区逛一圈后觉得环境不错，就
找到中介门店咨询，“客户一进门我就第
一时间接待”。

不过， 虽然接待客户数量众多 ，但
是不太懂得如何跟客户打交道 ， 丘创
业觉得自己像带看机器 ， 多次带客户
看房 ，却没有下文 。 还有一些客户 ，有
意向成交 ， 但不知道如何跟他们谈 ，
这样就流失了一些客户 。 另外 ， 在房
产交易过程中有很多环节 ， 做完一件

事后不知道下一步该做什么 ， 衔接不
顺 。

这种状态持续了半年左右， 期间只
能偶尔开单，也仅仅是一些小的租赁单。
这让丘创业不淡定了 ，2016 年底准备
应聘老师并做了考试准备 ，2017 年初
顺利通过考试 ， 但在正式签合同前 ，
丘创业又犹豫了 。 “考虑再三 ，我还是
放弃当老师回到房产经纪这一行 ，房
产经纪有很大想象空间 ， 我感觉很有
希望 ”， 丘创业想通过自己的努力买
一套房 ， 而房产经纪人可能让他更快
达成这一愿望 ， “当时一些优秀 的 房
产经纪人一个月可以赚十几万元 ，虽
然不是每个人都能做到 ， 但希望比较
大 ， 我 相 信 通 过 努 力 应 该 能 做 得 很
好 。 ”

“顺风耳”接到众多客户，成交却寥寥

对于业主维护，诚实是较大优势

“刚入职时只是像机器人一样带客
户看房，即使第一单成交也是商圈经理
一起陪同带看的”，丘创业回忆说，他表
示现在虽然已经具备了较高的专业知
识， 但大多交易还是团队合作完成的，
“单打独斗”已很少。

“现在带客户看房 ，我们往往两到
三个人一起 ，有的负责拿钥匙 ，有的
负责给客户讲解 ， 有的做递鞋套的
服务工作 ，分工合作 ，把服务做到细
致 。 ”丘创业表示 ，各部门之间相辅
相成 、相互协作 ，可以成就一个具有
强大影响力的团队 ， 每一个经纪人
也可以实现自身价值 。

“单打独斗已过时，
大多交易是团队合作”


