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对于水火不容的全民营销与
中介渠道，哪个更适合市场，哪种
方式可以带来房地产市场的健康
可持续发展？

一位地产营销人员表示，站
在开发商的角度， 肯定还是要义
无反顾地推进“全民经纪人”的模
式，不会因为中介的抵制而放弃；
相反，看到中介的抵制如此激烈，
说明这样的模式对于中介渠道是
有巨大杀伤力而且是有效的，一
旦放弃， 意味着开发商将对中介
渠道失去制衡，这样的结果，也是
开发商最不愿意看到的。

一位从事地产行业多年的业
内人士认为， 健康的房地产营销
市场，“营”与“销”缺一不可。 目
前的房地产营销市场，只有销，没
有营，是不可持续的，如同吃了速
效药， 终究还是要回归更理性的
方式。“回归就是回归更规范、更
合理、更长期主义，回归到一个行
业本身应该去做的这些事情。 ”

该业内人士指出， 一个行业
就需要一个行业的规则， 大家共
同遵守“游戏规则”才能可持续发

展。
在这场对峙中， 中介公司认

为开发商启用的“全民经纪人”没
有房地产从业资格， 对行业不够
了解，但其实在内地，从事房地产
经纪人是不需要考取相关证件
的，所以开发商这种做法，本身不
存在违法， 本质上和发展商的客
带客、老带新是一回事。 所以，本
质上中介公司是没有抵制的理
由。 那么，从情理上呢？ “其实
这个问题我们之前也给不少开发
商建议过， 如果确定要启用中介
渠道，就不要同时去启用‘全民经
纪人’，不要又当裁判员又当运动
员， 否则就没有遵照商业本身的
逻辑，无法让大家共同创造价值。
如果商业逻辑的本质不是激发所
有人的积极性去共同创造价值的
话，那就失去了商业的本真，以及
他的底层逻辑， 那就导致了现在
的局面，大家都在厮杀。所以才会
有五大中介公司联合抵制开发商
用‘全民经纪人’。 为什么他们要
抵制？因为利益受损。他们觉得被
开发商招之即来挥之即去， 需要

的时候就叫过来， 不需要了就一
脚踢开，用了他们渠道，最后还拐
跑了他们的员工。 ” 该业内人士
说。

过高的渠道费用， 导致开发
商利益被侵蚀， 也滋生了不少腐
败问题； 过度铺开的全民营销挤
占了中介原本的生存空间， 也让
房地产营销变成了一场不可持续
的全民“狂欢”， 那么，“狂欢”之
后呢？

对此，业内人士呼吁，房地产
市场应该回归到一个正常的、理
性的营销体系， 要有“营” 又有
“销”， 而不是一味强调“销”，不
是谁有客户就至上。作为开发商，
应该思考如何运用好各个合作方
分阶段的角色扮演，整合好资源，
创造社会效益和经济效益。 作为
代理商，应该回归到营销的本质，
从项目定位之初即做好市场调研
和客户摸底， 过程中做好开发商
“好帮手”，多做未雨绸缪的事。房
地产销售归根结底， 应该要回归
到团队协作，好好经营，才能好好
销售。

当房子成了快消品
究竟可以走多远？文 / 图 何叶舟

珠海又见“日光盘”？ 珠海楼市真这么疯狂吗？
这背后有什么蹊跷？

4 月以来，珠海楼市开始复苏，地产商着急回
笼资金，中介“疯狂”带客看房，不少中介借机造势
称楼市回暖，“买到就是赚到”。

有业内人士道出表象背后的真实： 表面上看，
楼市有回暖迹象，但是快速卖房的过程中只有销售
并无经营，地产“营销”出现了分割，通过高刺激、
高激励实现快速卖房，并不理性。

记者调查发现，近期楼市销售中出现不少反常
的情况：房屋中介总对客户说，他们带客买房比客
户自己去售楼部买更便宜。多了中间环节反而便宜
了？

而开发商却叫苦连天，声称为完成销售业绩不
得不被中介“绑架”。 房地产开发商竟能被中介“绑
架”？

最近，几大中介联手抵制各大开发商推出
的“全民经纪人”。“全民经纪人”又是怎么
回事？ 开发商与中介正面杠，他们之
间有怎样的利益纠葛？今天我们一起
拨开迷雾，带你看懂当前地产圈
“公开的秘密”。

把新盘交给中介来卖， 成交
之后中介向开发商收取一些渠
道费用即佣金，已经是地产业内
常态。 那么，中介在一般人眼中
大部分应该是从事二手房交易，
怎么也开始涉足新房领域了？

那我们先从目前房产销售的
几个主要渠道说起。 据业内人士
介绍， 目前房产销售主要有三个
渠道，一是内场销售，一般是开发
商自建团队， 或者委托传统营销
代理机构销售， 但对外的营销主
体都是开发商；二是“全民营销”，
也是开发商为了降低营销成本采
取的一种销售方式； 三是渠道销
售， 营销主体是从事楼盘销售的
营销代理中介机构， 也就是我们
常说的原先从事二手房产交易的
中介机构， 开始涉足一手新房代
理，且销售份额在逐步加大，成为
目前开发商销售主力军。“从全国
新房渠道市场来看，2018年为主
要分界点，2018年之前中介渠道
只占比5%左右，只是起到锦上添
花的作用。 而随着销售难度加大，

客户越来越难找，2018年渠道成
交占比达到15%左右， 而2019年
渠道销售占到所有开发商销售任
务的50%， 而未来渠道的占比只
会越来越高。 传统代理商也被迫
从内场转为内外场结合 （内场指
代理商进驻开发商售楼处销售 ，
外场指渠道）。 为了抢占市场，不
少代理公司、 中介平台都纷纷成
立渠道公司。 因此今年市场流行
一句话‘开发商受渠道绑架’。 ”该
业内人士说。

于是， 开发商为了快速卖房，
便希望中介通过渠道多为自己的
项目带客。“僧少粥多”，带客去哪
家呢？ 面对都想快速卖房的地产
商，中介公司便有了选择权，谁给
出了更高的渠道费或佣金，便给谁
带去更多的客源。“为了快速回笼
资金，完成卖房业绩，我们只能给
到中介越来越多点数的渠道费。 ”
一位地产公司营销人员无奈透露。

也许有人会问了， 那地产商
不用中介，自己卖房不可以吗？ 答
案是，如果不计成本的话，当然可

以。“卖房需要人，自己养人，人多
了成本自然就高了， 人少了卖的
速度就上不去。 ”一位地产公司营
销人员表示，“我们以前就是用的
中介渠道卖房， 消化的速度比较
快， 拿回来的钱便可以继续去做
其他项目，要让钱滚动起来，不能
在一个项目上压太久，所谓‘高周
转’也就是指这个。 既然只能靠中
介，那我们就非常被动了。 ”

因此，新房销售市场也变得越
来越畸形。但这其中多少也透露出
开发商的无奈，目前，随着渠道销
售在开发商销售任务中的占比越
来越大，开发商很难和渠道公司达
成对等的谈判条件，最基本的逻辑
是中介公司掌握着客户，掌握着资
源，而开发商即使离开渠道付出同
等的营销费用也很难获得这些客
户和资源，所以目前来看，在这种
不太对等的条件下，中介公司往往
掌握着谈判的主动权。

据业内人士透露， 如今地产
商给到中介公司的渠道费点数已
经偏离了正常值。“这样明显是

破坏了行业规则， 正常来说中介
的渠道费或佣金也就是3个点左
右，现在有夸张的都去到8个点、
10个点了，而正常房地产项目开
发的利润也就是10个点左右，房
地 产 企 业 本 身 利 润 就 被 侵 蚀
了。 ”该业内人士说，“做这个事
情的往往不是房地产老板本人，
都是一些职业经理人或者营销负
责人， 从而也滋生了一些腐败现
象。 例如，今年6月份新浪财经曾
报道， 龙光集团于6月17日发布
通报称， 该公司某佛山项目多名
销售人员通过‘飞单’操作，联合
房产中介骗取佣金数百万元。 ”

这样看来，无论是为了卖房，
还是个人或团队的利益， 开发商
都只能被中介“绑架”。

据了解，为了卖房，开发商被
中介如此“绑架”在业内已是常态，
但也不是所有开发商都心甘情愿
一直处于被动地位，一直忍受利益
被侵蚀之苦。所以，疫情之下，楼市
停摆，助推了全民营销，一股“去中
介化”之风在地产圈兴起。

为了挣脱中介的“绑架”，不
少房地产商们纷纷开始自建团
队，开启“全民经纪人（又称 ‘全民
营销’）”之路。其实全民营销在业
内已施行多年， 只是这一次“升
级”后，有一部分人坐不住了。

据了解， 在全国楼市慢慢恢
复正常时， 深圳地产圈因为一份
联合声明炸开了锅。 前段时间，深
圳五大中介机构联合声明， 坚决
不接受任何“全民经纪人”等模式
的分销项目合作或类似操作行
为； 打击公司经纪人个人以所谓

“全民经纪人” 营销模式的各种
“走私单”行为等。 公开抵制渐入
热潮的“全民经纪人”模式。

当然， 这一份声明截图也出
现在了珠海一些地产中介的朋友
圈内。

深圳五大中介机构联合发出
声明的矛头所指———“全民经纪
人”营销模式，据五大中介机构的
解释，“全民经纪人” 是指房地产
开发商 / 发展商 / 渠道商不论执
业资质发动一切不特定个人充当
其“房产经纪人”，为其提供客户
信息， 并在成交后付予个人一定
报酬的营销模式。

说到全民营销模式， 我们先
来看一下它的发展历程。

相关资料显示，2012 年，绿城
遭遇销售压力，宋卫平亲自挂帅上

阵，提出“全民营销”这一在当时
标新立异的销售模式。 彼时，宋卫
平提出，改“坐销”为“行销”，一改
往日客户找上门买房的模式，实施
经纪人制度，提倡主动出击寻找潜
在客户；二是借用社会上二手中介
的经纪人，从中面试、挑选出两三
百人的优秀人选，成为绿城的签约
经纪人，帮绿城卖房子，大大拓展
销售渠道；此外，向全社会成员完
全开放其房源， 任何人带来客户，
都可以拿到佣金。为了鼓励大家卖
房，绿城还大幅提高销售提成。 在
全新的销售模式下， 绿城在 2012
年上半年取得了约 219.5 亿元的
销售额，也是“全民营销”模式下
第一个“吃螃蟹”的房企。

在此之后， 不少房企都有陆
续喊出“全民经纪人”的口号，鼓
励所有人为开发商推荐客户，但
是由于房地产销售本身标的较
大，主要是还是依赖线下，对中介
产生的影响有限，所以当时的“全
民经纪人”并未发展得火热。

随着房地产市场逐渐趋冷，
回归理性，销售规模逐渐见顶，今
年叠加疫情影响， 无论是房企还
是中介的日子都变得不好过，因
此对于开发商来说， 想通过全民
营销来替代费用高昂的中介渠
道， 而中介则希望可以获得更多
的佣金。 矛盾由此产生。

“全民营销”模式实际上打破
中介行业的规则与生态平衡，背后
很容易诱发“走私单”现象，这也是
五大中介机构联合抵制的主要原
因之一。 据业内人士解释，如今地
产商们倡导的“全民营销”不仅仅
是企业内部所有员工的全民营销，
更是指所有人，就是每一个人无论
从事什么职业，都可以在地产商那
里注册成为一名经纪人，只要介绍
客户买房成功，便可拿到一定点数
的佣金。“一般这个佣金在 1-2 个
点左右，而这对于一些手上本身就
有资源的人来说就非常有吸引力，
比如说一些中介公司的员工，他们
正常在中介公司介绍成功一个客
户买房，地产商给到中介的佣金是
3 到 5 个点，但是真正拿到中介员
工手里的就没有这么多，中介公司
要收取平台费用，还要对员工进行
一些绩效考核， 拿到是很不容易
的。 所以，这些中介的员工便会把
自己手里的客户资源直接引入开
发商的平台，从而轻松拿到更多佣
金，被称之为‘走私单’。 ”

随着“全民经纪人”成交的比
例越来越大， 市场上原本属于中
介公司的既得利益被大幅度侵蚀
了，于是中介公司坐不住了。

那么，中介渠道一度“挟客户
以令诸侯” 的时代是否会就此终
结？

三问珠海地产圈：

地产商被中介“绑架”“全民经纪人”被抵制 地产圈乱象你知道多少？

业内人士呼吁，珠海房地产营销应回归理性，“营”和“销”缺一不可

一问 地产商为何总说被中介“绑架”？

二问 “全民经纪人”究竟动了谁的蛋糕？

三问 两种销售方式水火不容，如何可持续发展？

有数据显示，4 月份开始珠海楼市开始回暖

珠海楼市开始回暖，5 月份再现“日光盘”

珠海因环境和空气宜人，吸引了不少全国购房者

陈春鸣 画


