
勤跑还要动脑 拿佣金不容易
永报姐妹花记者体验房产中介业务员的日常工作

房产中介业务员是寒天酷暑骑

着电动车满街跑，白天晚上只要顾客

有需求就随时带人看房⋯⋯这些小

胡说大家都习以为常，谁让自己干的

就是这种工作呢。最让业务员们担

心的是楼市的“忽冷忽热”。楼市过

冷，成交低迷，想拿佣金几乎不可能，

靠房产中介不足千元底薪肯定过不

了日子。楼市过热，房东天天喊着涨

价，原本谈好的价格过一天就变了，

影响了房屋成交。

“楼市价格平稳，成交才会平

稳。”小胡说，楼市价格平稳，买卖双

方才会有一个好心态。比如卖方，心

理都有个出售价格，买方愿意购买的

价格在他想出售的心理价位，他就愿

意卖。而买方往往存在着不还一点

价格不甘心买的情况，价格平稳双方

都会退一步考虑，房屋成交的可能性

比较大。业务员只有房屋成交，才能

拿到佣金。其实在我市，业务员卖房

能拿到的佣金并不像一些大城市那

么高，约是顾客付给房产中介“介绍

费”的10%左右。比如卖掉一套100

万元的房子，房产中介收费为1万元，

业务员大约能拿1000元。

看来，无论从事什么行当都不容

易，除了“靠天吃饭”是一部分因素，

更需要勤奋工作，才能取得成功。

□记者 周灵芝

11点40分，陈女士急匆匆出现

在房产中介门口，手上还拎着一只

肉麦饼。陈女士说，她和先生老家

在芝英镇，两人都是企业管理人员，

这些年省吃俭用有了一笔积蓄，眼

看女儿到了上小学的年龄，双方父

母都有点积蓄，希望资助夫妻俩买

房。因为平日工作比较忙，下了班

又得赶回家照顾孩子，只能利用中

午时间抓紧看房。

于是，我们又急匆匆赶到华丰

西路六十六弄，快速爬上四楼。房

东已经打开门在等我们。从客户的

表现看，似乎对房子很满意，与房东

聊得也很热络，小胡在旁边很少说

话。“有的客户很反感中介话太多，

会干扰了自己做判断。”小胡悄悄告

诉记者。告别时，客户说房子看得

还不错，回家再和老公商量下。

一出门，记者很开心，以为这单

生意就这么成了，真是个好兆头。

“别高兴太早，就这套房子，一星期

里我都带了10多位客户看了，但都

没有结果。”小胡“点拨”记者，像客

户说要回家商量下，多半都是客气

话，转身出了门，就会告诉中介，再

继续帮他们找房源。如果碰到客户

脾气直的，没看中房子，还会言不

善，比如说带自己看的什么破房子

浪费时间。这时我们也只能陪着笑

脸，“做中介，好脾气那是必须的。”

“最多一次，我带一个客户看了

40多套房子，整整跑了半年才成

交。”小胡说，与客户交往也是门学

问，要能站在顾客需求上考虑。比

如有的客户年轻，他们想购买婚房，

但口袋里的钱不多，那就可以建议

他们是否先买单身公寓过渡，即解

决了住房问题，将来孩子上户口也

能上学。有些中老年人买房养老，

那就需要住的楼层比较低，看病方

便。要根据不同顾客的需求，给予

不同的建议。2011年，她介绍成功

一位顾客签约房屋后，这位顾客成

为她的好朋友，后来又给她介绍了

几个客户。所以做中介业务员，也

需要诚信，服务好一个客户，可能就

会为你带来更多的生意。

既服务到人
更服务到心
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说到房子，那是眼下热门话题。无论是买房还是卖房，总能牵动周围一群人的神经，而房
产中介业务员，是沟通买卖双方的桥梁。在人们眼中，他们每天西装革履，拿着不菲的中介佣
金，成交一单顶上普通人几个月的工资。然而在永报姐妹花记者亲身体验了中介业务员的一
天后，也见识到了这份光鲜的职业背后，所不为人知的酸甜苦辣。
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房产中介业务员房产中介业务员（（右一右一））陪客户看房陪客户看房。。

记者记者（（左一左一））在体验中在体验中。。

胡敏红是我市一家房产中介公司

的业务员，从事房产中介行业多年。

记者遂拜她为“师“，进行中介业务员

的体验采访。前几日上午，天空下着

细雨，记者在约定时间和她一起到巴

黎商街附近去看房，这是一套房东刚

挂出来出售的房子。

胡敏红告诉记者，二手房进入交

易市场，如果买卖双方不是采用一次

性付款，大多会通过房产中介进行交

易，房产中介此时即充当中间人的角

色，又能协助双方办理过户手续。业

务员接到房东委托后，都会先上门看

一次房，他们会根据房屋的新旧程度、

地段、装修，给房东一个合理的销售价

格建议。

从丽州路到巴黎商街的路程不算

近，天又下着雨，小胡却建议骑电动自

行车前往。刚开始，记者还闹不明白

原因，可跟在她后面久了总算弄明白

了。原来骑电动自行车看房比开车好

处多，一来骑车穿行在大街小巷有利

于了解途中看到的房子，以后一旦有

这块地段的房东出售房屋，很快就能

弄清房屋具体的位置和新旧程度；二

来停车比较方便，不用为了寻找合适

停车位而耽误时间，发生堵车时灵活

度较高。当房产中介业务员守时非常

重要，无论是约房东还是房客，都要按

约定时间准时到达

看完了巴黎商街的房屋，小胡还

带着记者在附近转了一圈。每条路的

具体情况，哪怕是一些小弄堂里，她也

一清二楚。她说，很多人只知道快递

员、跑腿员的脑子里有张“永城地图”，

其实房产中介业务员的脑子里也存在

着这张地图。很多情况下，只要房东

报出自家出售房屋的地址，他们就能

知道房子建造的年代、户型结构等基

本情况。

中午11点，小胡便开始吃中饭。

看来吃饭的时候还比较早，一问才知

道，原来很多单位上午下班的时间是

11时30分，一些房客工作较忙，会选

择中午下班的空档时间看房。当天中

午，就有一位姓陈女士约了她11时40

分去看房，对方有意向购买华丰西路

地段的房屋，主要考虑家中的父母喜

欢赶集，孩子明年要上小学，华丰西路

的房屋能够两全其美。

“一年365天，除了春节七天假

期，中介业务员很少休息，不管市场行

情好还是坏，都必须拼命地工作。”小

胡说，平日她除了睡觉，其他的基本都

属于上班时间。她必须根据顾客和房

东的需求，随时调整作息时间。有的

顾客晚上有时间，那她就必须晚上带

着顾客看房。有的房东晚上没人，她

就必须与顾客沟通好看房时间，约个

双方都方便的时间看房。没有顾客上

门的时候，她也不能歇着，要做好搜寻

房源信息、抄记客户资料等工作，并接

待好主动上门寻找房源的顾客。

小胡说，眼下房屋中介业务员的

收入有两种形式，初做的业务员大都

选择拿底薪加抽成，但是这样抽成比

例较低，而且底薪不足千元，就连维持

基本生活都困难。做了一段时间有点

经验的，大都不要底薪，这样抽成就可

以高些。在她工作的房产中介内，每

个人能拿到手的佣金都不一样，要看

自己每个月签售房屋的情况而定，房

屋签售得越多，佣金自然就多。像她

平均每年拿到手的佣金，大约在5万

元左右。

脑子里藏着“永城地图”

上班保持“随叫随到” 带客户看房别太“多嘴”

记者手记:价格平稳成交才会平稳


