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■戴头盔看房背后·追问
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不戴头盔价更高？
一房两价，购房者利益咋保护

戴头盔看房背后，济南楼市
中盛行的售楼处通过分销渠道
卖房一事浮出水面。济南一位渠
道人员表示，直接到访售楼处
后，购房者拿到的售楼处最低价
其实并非该房源的最低价。“中
介（渠道）卖同样一套房，有额外
折扣，会更便宜。”该渠道人员
说，渠道人员为开发商寻找客
源，开发商能给渠道一个比售楼
处价格更低的房价。

“去售楼处买房的相当于
是忠实买房者，拿不到这个优
惠。中介带过去的可以看作是
犹豫中的买房者，所以拿到了
这个优惠。”该渠道人员解释，渠
道之所以同意给开发商卖房，也
是因为能以更低的价格吸引到
客流，成交后赚取更多佣金。而
中介更优惠的房价最终会以团
购房的形式标注，买房者实际
付款会比在售楼处低，“能比售
楼处便宜2万元左右”。

另一位今年初准备购买经

十路以南一刚需大盘的业主说，
自己在售楼处问到的价钱比渠
道高。而且，问了两个渠道人员
同一套房报价都不一样，基本有
3个价。“最终买了别的楼盘，感
觉这个楼盘价格太乱了。”

不少初次购房者并不知道
一套房在售楼处之外有更低的
价格。有的购房者无意中到访
了售楼处，被人脸识别抓拍，即
便没留下联系方式，也没有机
会选择通过中介渠道以可能更
低的价格购房。利用信息的不
对等，购房者可能失去2万元的
优惠。人脸识别背后，购房者不
仅面临隐私权受侵犯，还面临
公平交易和知情权的损害。

而去年12月济南市住房和
城乡建设局印发了《关于规范
全市新建商品房委托销售行为
的通知》，其中明确房地产开发
企业、承销机构对外销售的商
品房价格应与项目现场公示的
房价一致，不得一房两价。

渠道佣金为啥不直接返给购房者？
依赖中介，售楼处或更难卖房

除了房价，佣金又是更大
的一笔渠道人员可支配费用。

“这笔钱其实开发商是不愿意我
们返给购房者的，因为一旦返给
购房者，房价就乱了。”上述渠道
人员说，虽然如此，渠道人员很
多会私下返给购房者一部分佣
金，毕竟能拿到佣金的前提是成
交。这一部分到底是多少，并不
一定。“有的开发商查得严，我们
就会给5000元价位的礼品，而有
的也会返佣金。”

一位购买了凤凰路沿线楼
盘的业主称，自己拿到了3万元
佣金。而齐鲁晚报·齐鲁壹点购
房俱乐部微信群内的一位网友
则透露，“十一”期间，一位认识
的中介称通过他购买花园东路
一高端改善楼盘，可以返10万
元。“这样一来，一套房子的差
价可能会超过10万元，但不知
道这些情况的人就拿不到这个
钱。”一业内人士说。

“这样数额的佣金，为什么
不能直接优惠到房价里，以更
有竞争力的价格吸引购房者买
房？”齐鲁晚报·齐鲁壹点购房
俱乐部微信群里有粉丝看到报
道后留言。

济南经十路以南一家楼盘
的工作人员说，在市场下行的
情况下，竞争激烈。仅靠售楼处
到访卖房，很难完成销售任务。

而渠道手中掌握了大量的买房
人，这部分人买房意愿高，开发
商就希望他们能把意向客流引
到售楼处来，或者为售楼处寻
找客流，促成成交。

“和售楼处的自然到访不
同，这就是在做增量，甚至可能
是从竞争对手那里把人拉过来
买房，给佣金就是做增量，钱肯
定要给渠道的。因为他们确实能
带来销量。”济南楼市另一位业
内人士坦言，这笔费用如果降到
房价里，在目前济南楼市不促不
销的市场行情下，购房者更会继
续观望等待更低价。而给渠道则
能吸引来更多购房者。“售楼处
不敢明着真降多少，买过的业主
也不愿意降。但是渠道人员如果
返佣金给个人，就更隐蔽。”

记者采访的济南四位开发
商负责人均表示，从2018年下半
年楼市开启下行通道后，不少楼
盘面临的销售压力巨大，越来越
依赖渠道带来客流。渠道确实能
带来销量，少的能占成交量的
20%—30%，多的能到80%—90%。

但多位业内人士也坦言，开
发商支付了高佣金给渠道，虽然
短期能带来销量，但长期看，会
给消费者一种从售楼处买房比
从渠道买房贵的印象，做大了渠
道，未来售楼处可能更难卖房，

“这就是饮鸩止渴”。

高额佣金会否转嫁到房价中？
卖房成本高企，长久或增加买房成本

人脸识别似乎为开发商和
渠道分销人员厘清了收益边界，
而背后则是分销渠道卖新房后，
卖房成本水涨船高。既然开发商
不把佣金直接让利给购房者，那
这笔高额的佣金费是否会转嫁
到房价中？

“渠道卖出一套房，开发商
就要支付2万元到30万元不等的
佣金。”济南一地产业内人士说，
目前济南绝大部分开发商都与分
销渠道合作，佣金多在1.5%—3%
之间。但随着分销渠道被少数几
家大公司掌握，提点或返佣的金
额在不断攀升。相比目前济南二
手房市场上最高2 .5%的佣金，开
发商付的中介费堪称大手笔。

“这还不是最高的，有的开
发商业绩压力大，通过对赌的方
式返佣，由某家渠道公司来承
销，一旦达到某个销量，佣金比
例会大幅提高。”济南一楼盘销
售负责人说，销量不好的楼盘，
佣金就高，渠道费用出自售楼处
的营销费用。“营销费用每家售
楼处都有，以前更多是通过宣传
项目或树立品牌来卖房，现在这
部分费用大幅减少，大家都用到

了看起来见效更直接的渠道中。
这样的卖房模式开启了新

一轮的渠道费之争。“你不用渠
道，你的竞争楼盘用渠道，或者你
给的佣金低，竞争楼盘给的高，中
介就把本来想买你房子的客流，
引到其他楼盘去了。”一开发商相
关负责人说，用渠道也是无奈之
举。一位渠道人士称，在2018年济
南约50个项目通过渠道卖房，而
目前这个数已经超过了200个。

“造势造得好的，渠道人员
卖一个月能抵开发商自己卖一
年。”一位渠道人员说。这不是夸
张，11月下旬，济南西南部一楼
盘将佣金提高到3 . 5%，楼盘内
外围满渠道分销人员，在大幅增
加佣金，同时给出优惠房价基础
上，仅一个周末就卖了一年的
量，卖出2亿元。更有人评论称，
没有难卖的房子，只有佣金没

“砸”到位的开发商。
而也有业内人士说，卖房的

成本因渠道费的追涨在不断攀
升。短期内，部分开发商会通过
营销费用解决卖房任务，长期
看，羊毛出在羊身上，增加的卖
房成本很难不转移到房价中。

谁来卖二手房满足置换需要？
新房佣金高，中介不愿卖二手房

部分渠道人员正赢来渠道
市场最疯狂的时候。“疯狂到什
么地步？很多中介门店，你进去
想买二手房，人家不卖，要带你
去看新房。你想卖掉二手房改善
置业买新房，对不起，人家没时
间给你卖二手房。”一位业内人
士说，卖新房所得的佣金比卖二
手房所赚中介费多得多，卖一套
150万元的二手房可能赚三五万
元，而卖个200万元的新房动辄能
赚六七万元。“现在我们基本是
在卖新房。”一位中介公司人员
说，自己已很久没有卖二手房。

“这就会使房子很难流转。
目前购房者中很大一部分是改
善型的，他们需要卖掉手中的一
套房子，再去购买新房。但如果
中介不主要卖二手房，他就难买
新房，很可能就铤而走险走其他
高风险路子，未来对市场也会带
来隐忧。”一业内人士称。目前，
部分楼盘针对这部分二手房还
未卖出的业主，推出了暂缓交首
付的方案，虽然能短期满足置换
需求，但未来二手房市场交易更
可能面临困难。若房价继续下
跌，还可能因转手不成而带来其
他问题。

从数据也能看出，二手房市
场比新房市场更冷。11月16日，
国家统计局发布的2020年10月
份70个大中城市商品住宅销售
价格变动情况统计数据显示，济
南二手房价格继续下跌，环比下
跌0 . 3%，已是三连降。记者梳理
今年1—10月70个大中城市商品
住宅销售价格变动情况统计数
据发现，济南的二手房环比除3
月、5月、7月保持稳定或略涨
0 . 1%外，其他7个月都是下跌。
跌幅除1月小于新房外，其他月
份环比下跌均大于新房。同比数
据看，前10个月二手房同比跌幅
在-2 . 7至-4 . 1之间，除8月外，
其他月份同比跌幅均超过新房。

还有济南地产业内人士表
示，目前的佣金中，大头并没有
给购房者，也不是给渠道人员，
而是给了渠道人员所在的中介
公司。而以佣金为营收主要项目
的中介公司做大后，会更加强
势，开发商的谈判空间会更小，
卖房的成本很可能要继续增加。

“这个行业可怜的一点利润
都被分走了，哪来操盘，何来销
售？”一位看到齐鲁晚报·齐鲁壹
点报道的业内人士说。
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11月29日，本报以《济南不少
楼盘都有人脸识别》为题，对戴头
盔看房背后渠道与开发商的客流
之争进行了报道。除了涉嫌牺牲
购房者个人隐私之外，目前大量
中介公司作为渠道销售新房时，
楼市还出现了一房两价、佣金虚
高、夸大宣传等乱象。购房者的购
房权益难以保障，不少开发商也
称在“饮鸩止渴”，有限的利润下，
卖房成本不断攀升。

齐鲁晚报·齐鲁壹点

记者 王皇 喻雯
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