
深圳市房地产中介行业（2019）
SHENZHEN REAL ESTATE INTERMEDIARY ASSOCIATIONWHITE BOOK

—白皮书—



总顾问：张文华

编 委：张媛 邹小珍 杨杰 王涛

主 编：华洪

撰写人员：华洪 周衍江

校 对：华洪 周衍江



- 1 -

目 录
前 言..........................................................................................................................................................3
第一章 深房中协房地产中介行业标准指数..........................................................................................5

一、行业基础数据指标................................................................................................................... 5
（一）2019 年机构量整体上升明显......................................................................................5

1.中小型新开设机构占新备案机构总量主体.............................................................. 5
2.机构区域分布持续分化.............................................................................................. 8
3.机构星级人员数量呈两极分化态势........................................................................ 10
4.机构拥有分支机构数量呈现梯度分布特征............................................................ 11
5.机构二手房网签单量排名竞争激烈........................................................................ 15

（二）分支机构新增幅度有限.............................................................................................18
1.备案分支机构基础数据............................................................................................ 18
2.备案分支机构区域分布较为均衡............................................................................ 20

（三）星级人员略有回升.....................................................................................................21
1.星级人员量化情况.................................................................................................... 21
2.星级人员结构仍有待优化........................................................................................ 24

（四）2019 年二手房网签量创下自 2016 年以来新高......................................................29
1.网签单量“亮眼”.................................................................................................... 29
2.住宅依然在网签房产类型中占据绝对主导............................................................ 30
3.网签区域主要集中在传统中心城区与西部片区.................................................... 31
4.行业龙头机构是成交主力军.................................................................................... 32

（五）投诉量创四年以来最低值.........................................................................................32
1.年度投诉量对比........................................................................................................ 33
2.交易信息纠纷是引发投诉的主要原因.................................................................... 33
3.买家更容易“受伤”................................................................................................ 34
4.被投诉机构分化明显................................................................................................ 35

二、市场竞争力指标..................................................................................................................... 35
（一）片区分化明显.............................................................................................................35

1.2019 年盐田区的铺均网签单量一骑绝尘............................................................... 35
2.备案分支机构扎堆福田区........................................................................................ 36

（二）行业竞争指标.............................................................................................................37
1.行业集中度出现微妙变化........................................................................................ 37
2.行业投诉率持续下降................................................................................................ 38
3.星级人员结构发展趋势向好.................................................................................... 39

（三）行业绩效指标有所提升.............................................................................................40
1.分支机构、星级人员年均网签单量对比................................................................ 41
2.全行业地铺月均网签单量仅 2.18 套...................................................................... 42
3.全行业星级人员年均网签单量超 2套.................................................................... 42

第二章 2019 年深圳楼市回顾以及 2020 年预判.................................................................................43
一、楼市分化加剧......................................................................................................................... 43

（一）政策推动二手房市场成交量“七上八下”.............................................................43
（二）利好政策的拉动效应周期越来越短.........................................................................44



- 2 -

（三）项目分化持续加剧.....................................................................................................45
（四）一手住宅供需结构矛盾突出.....................................................................................46

二、宏观经济背景的变化............................................................................................................. 47
（一）国际宏观形式复杂多变.............................................................................................47
（二）“稳”字当头.............................................................................................................48
（三）宽松货币政策的“性价比”在降低.........................................................................48

三、2020 年楼市判断.................................................................................................................... 48
（一）LPR 结合定向降准依然是未来常态化的操作方式..................................................48
（二）区域分化基础上的项目分化.....................................................................................49
（三）深圳 2020 年房地产成交量恐难维持 2019 年行情.................................................50

第三章 行业中观研究............................................................................................................................51
一、平台加盟业态模式的兴起——以“贝壳”为例................................................................. 52

（一）企业变革和市场定位.................................................................................................52
（二）整体运营现状.............................................................................................................54
（三）运营模式的创新.........................................................................................................54

1.依托 ACN 协作模式的平台化加盟运营策略............................................................ 55
2.租售并举，形成房地产全生命周期闭环................................................................ 57

（四）以贝壳为代表的平台化加盟模式的影响.................................................................59
1.对房地产中介行业的正向触动................................................................................ 59
2.存在的疑虑................................................................................................................ 61

（五）引发的思考及相关监管建议.....................................................................................63
1.宏观上，伴随互联网形式及思维上的介入，房地产中介业务模式越来越多样化63

2.加强对互联网平台房源信息广告及相关行为的监管............................................ 63
3.加强对以加盟形式开展业务的企业督导，保障消费者知情权及选择权............ 64
4.进一步发挥行业自律管理优势，建立信息交换长效机制.................................... 65

二、行业内中小微企业的“攻守之道”..................................................................................... 65
（一）坚持区域深耕，发挥相对优势，做到“我的地盘我做主”.................................65
（二）提高客户粘性，保持品牌独立性.............................................................................67

第四章 行业“新”理论........................................................................................................................69
一、备案分支机构区域容积率理论的创设................................................................................. 69

（一）传统备案分支机构区域密度指标的局限性.............................................................69
（二）“备案分支机构区域容积率”模型原理.................................................................71
（三）“备案分支机构区域容积率” 存在的局限性.......................................................72

二、楼盘刚需指数的创设............................................................................................................. 75
第五章 2019 年个人会员权益保护状况报告.......................................................................................79

一、为会员累计追回佣金 581250.55 元..................................................................................... 79
二、根据维权集中的问题，挖根源、找办法，切实维护个人会员权益................................. 79

（一）及时上报，提请行政主管部门提早介入，做好风险防控.....................................80
（二）行业发布郑重提示，提高行业风险防范意识.........................................................81
（三）会员权益保障委员会启动法律诉讼维权程序，帮助个人会员法律维权.............81
（四）持续深化与深圳市公共信用中心的信息共享合作.................................................82

三、建行业二手房全链条交易服务平台，打通交易瓶颈，从根源上保障个人会员权益..... 84
第六章 2019 年深房中协大事记...........................................................................................................86



- 3 -

前 言

《深圳市房地产中介行业白皮书》
1
是目前我国首部由行

业协会发布、对深圳市房地产中介行业进行系统梳理与分析

的专题性报告。报告试图立足行业发展最前沿，对行业进行

中观研究，从而填补目前行业相关研究的空白。自 2015 年

伊始至今，白皮书已公开发布了四期，并得到社会各界与同

行、上级主管部门领导的广泛关注、鼓励与认可。

本期《深圳市房地产中介行业白皮书》分别以深房中协
2
房地产中介行业标准指数、深圳市 2019 年楼市总结与 2020

年楼市预测，以及深房中协前沿中观理论研究和 2019 年会

员权益保障四大板块内容为主脉络，阐述 2019 年深圳市房

地产中介行业与市场的现状，以及行业正面临的转型调整与

新业态模式的创新状况。以期通过通俗易懂的表达方式，依

托协会权威详实的数据积累，以宏观全面的视角，通过理性

科学的分析方式，能有助于各位读者朋友与行业内的从业人

员建立逻辑清晰，体系完整的行业分析思路与方法论。

近年来，随着全国经济及政治体制的改革进入纵深发展

期，折射到房地产中介行业，行业也亟需在模式、路径上寻

找新的方向和机会。与此同时，在目前全球化正经历着国际

贸易保护主义不断挑战的背景下，我国宏观经济也正经着历

史性的转型换挡阶段，经济增速从以往的高增速逐步换挡至

中高速，并且这一趋势已逐渐成为了新常态，而房地产中介

1 此前名称为《深圳市房地产经纪行业白皮书》，因协会更名，自 2018 年起变更为《深圳

市房地产中介行业白皮书》。
2 深圳市房地产中介协会简称“深房中协”。
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行业作为房地产行业的重要组成部分，也未能在宏观经济发

展新常态化背景下“独善其身”，房地产中介行业受宏观形

势传导，以及受近年来新业态竞争模式的双重影响，业内竞

争格局也正悄然发生着前所有未有、深层次的生态变革。就

行业而言，合作与共享、竞争与淘汰，创新与求存正交织成

为当下房地产中介行业转型调整时期的鲜明特征。

自进入 2019 年以来，面对复杂多变的国内外政治经济

形势，以习近平总书记为核心的党中央高瞻远瞩，深谋远虑，

在全面深化改革，调结构、稳增长的基础上，各项宏观利好

政策与规划频出。今年 2 月 18 日，国务院印发了《粤港澳

大湾区发展规划纲要》；8 月 18 日，又发布了《关于支持深

圳建设中国特色社会主义先行示范区的意见》，一系列大手

笔利好政策的出台，在一定程度上为行业及楼市注入了一剂

稳定剂。

《易经》乾卦曰：“乾道变化，各正性命” ，用现在

的话说，就是变化是一切事物的本质体现，合理认识变化，

聚合协调，则“万国咸宁”，无往而不利。2019 年《深圳市

房地产中介行业白皮书》将围绕行业分析、市场研判、行业

业态分析及会员维权服务四个方面展开，多维度对房地产中

介行业与市场进行剖析、探索与思考。但限于编辑组的人力

及能力，书中难免存在不足之处，请广大读者朋友不吝赐教，

提出宝贵的建议与意见。
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第一章 深房中协房地产中介行业标准指数

深圳市房地产中介协会（以下简称“深房中协”）在 2018

年发布了“深房中协房地产中介行业标准指数”（以下简称

“深房中协标准指数”）。“深房中协标准指数”是依托房

地产中介行业发展过程中产生的大数据研发，能有效反映行

业发展现状及市场竞争力情况的量化性指标。它主要分为行

业基础数据指标和由基础数据延伸而出的市场竞争力数据

指标两个模块。

一、行业基础数据指标

行业基础数据指标主要由房地产中介行业主体及生产

要素即机构、分支机构、星级人员、网签、投诉等数据构成。

行业基础数据指标是描述性的量化指标，是行业基本状况的

呈现。

（一）2019 年机构量整体上升明显

“机构”主要有机构基础数据、机构区域分布、机构拥

有星级人员数排名、机构拥有分支机构数排名、机构网签单

量排名等基本指标构成。

1.中小型新开设机构占新备案机构总量主体

“机构基础数据”主要包括机构的会员量、星级机构量、

备案机构量三个指标。“会员量”是指加入深房中协会员单

位的数量。“星级机构量”是指获评行业星级的机构数量。

“备案机构量”是指从事房地产经纪业务的机构在主管部门

进行备案的数量。

（1）机构基础数据
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（信息来源：深房中协标准指数）

截止到 2019 年 12 月 31 日，有效会员单位 1222 家，有

效备案机构 2056 家，有效星级单位 734 家。上图显示，2019

年机构量整体上升明显，会员机构量同比增加 32%。备案机

构量同比增加 49%，备案量的增加主要是因为市场越来越规

范，对那些违规从业的机构检查力度加大，促使其备案。星

级机构量同比增加 83%，主要是随着深房中协加强对星级的

推广，使得行业内从业者及消费者对星级管理体系认可度越

来越高，进而使得机构积极申报星级。

（2）2019 年备案机构月度变化
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（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年新增备案机构 705 家，月平均新增约 59 家。综

上图可以看出，全年除了 1、2 月因春节假期影响只有少量

备案，其他月份备案量都处在高位。

（3）2019 年新备案机构呈现出的特色

（信息来源：深房中协标准指数）

对 2019 年新备案的机构从其商事登记时间入手，发现
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2019 年新注册成立的机构达 433 家，占总量 61%。数据反映

出今年新备案的机构大多数都是新成立的，据市场走访了

解，出现这一现象主要与 2019 年在深圳市场上横空出世的

贝壳平台有关。

（信息来源：深房中协标准指数）

从业态分布看，2019 年新备案机构有 403 家是属于贝壳

系，占总量 57%。随着网络的快速发展，网络平台对二手房

交易的影响力越来越大，但中小企业无雄厚的资本打造属于

自己的网络平台，只能借助外部，故此大平台下小机构“碎

片化”发展态势在加剧。

2.机构区域分布持续分化

（1）2019 年机构区域分布
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（信息来源：深房中协标准指数）

截止到 2019 年 12 月 31 日，备案机构最多区域是龙岗，

共 464 家，占总量 23%；排第二的是福田 417 家，占总量 20%；

第三的是宝安 278 家，占总量 13%。备案机构最少的区域是

大鹏，备案机构 13 家占总量 1%。

（2）2019 年备案机构各区新增数量

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年备案区域新增继续呈现分化现象。新备案机构布
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局热点主要集中在深圳东西部，龙岗新增 168 家最多，占总

量 24%；宝安新增 143 家次之，占比 20%。东西部之所以新

增量最多，一是东西部是深圳重点发展区域，二是目前市场

房价高企下，东西部在拥有相对完善的配套情况下，同时拥

有较多房价相对较低的房源，是潜在刚需客理想购房区域，

故此导致机构进行布局。

大鹏、光明等远离市区区域新增备案机构量较少，主要

因其目前交通不便利，同时二手房房源量也相对较少等因素

导致。随着其区域规划及新房市场的快速发展，其未来二手

房市场可期。

3.机构星级人员数量呈两极分化态势

（信息来源：深房中协标准指数）

截止到 2019 年 12 月 31 日，机构下辖星级人员排第一

的是 Q 房网（世华），第二名为链家，第三是乐有家。星级

人员所属机构分布继续呈现分化态势，主要集中在几大机

构，集中度高。
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4.机构拥有分支机构数量呈现梯度分布特征

（1）分支机构数量排名

（信息来源：深房中协标准指数）

全市来看，机构下辖备案分支机构最多的是乐有家 886

间，排第二的是链家 528 间，第三的是 Q 房网（世华）503

间，中原 495 间排第四。

（2）各区域分支机构数量排名

（信息来源：深房中协标准指数）
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（信息来源：深房中协标准指数）



- 13 -

（信息来源：深房中协标准指数）
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（信息来源：深房中协标准指数）
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5.机构二手房网签单量排名竞争激烈

“网签单量”是指深圳市房地产信息系统在线签订的

《深圳市二手房买卖合同》示范文本合同份数，权威性高，

网签数量不一定等于合同备案数量，但前者系后者的风向

标。网签单量是指二手房买卖网签单数，不含一手房网签数

据和租赁交易数据。

（1）2019 年全市二手房网签单量机构排名

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年二手房网签最多的是乐有家机构 16754 套。前三

名机构二手房网签单量相差不大，第四名有下降但不特别明

显。但从第五名开始明显下降，与前四名对比差异明显，反

映出二手房市场成交高度集中化。

（2）2019 年各区域二手房网签单量机构排名

说明：因网签系统区域划分原因，大鹏新区列入龙岗区

域一并统计；光明新区列入宝安区域一并统计。



- 16 -

（信息来源：深房中协标准指数）
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（信息来源：深房中协标准指数）
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（信息来源：深房中协标准指数）

（二）分支机构新增幅度有限

分支机构是指经营房地产中介机构在各区域开设的地

铺，备案分支机构是指在主管部门进行了备案的地铺。

1.备案分支机构基础数据

（1）备案分支机构年度比较
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（信息来源：深房中协标准指数）

截止到 2019 年 12 月 31 日，有效备案分支机构（地铺）

3444 间，其中 2019 年全年新增 195 间备案分支机构。对比

2018 年新增的 174 间同比增加 12%，2019 年二手房交易市场

回暖明显，随之新增地铺量也有所增加，同时也受主管部门

加强市场不规范从业检查力度的影响。

（2）2019 年备案分支机构月度变化

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年月均新增备案分支机构 16 间，其中 12 月份为最
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多月份，新增 29 间，9 月为最少月，新增 6 间。整体看，每

月新增量相对较为均衡，年初因春节假期原因备案量相对较

少，3 月后随着市场有所起色，备案量随之有所起色，随着

扩张的边际效应，年中后备案量在持续下降，但年尾又出现

翘尾，主要是年底主管部门加强了市场检查力度，促使未备

案机构进行备案。

2.备案分支机构区域分布较为均衡

（1）区域分布

（信息来源：深房中协标准指数）

截止到 2019 年 12 月 31 日，备案分支机构（地铺）分

布最多的在龙岗，有 685 间，占总量 19.9%；排第二是宝安

668 间，占总量 19.4%，比第一名龙岗少 17 间；第三是福田

610 间，占总量 17.7%。备案分支机构最少的区域是大鹏，

备案分支机构 8 间占总量 0.2%。

（2）2019 年各区域备案分支机构新增情况
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（信息来源：深房中协标准指数）

从上图可以看出，区域分支机构新增量也呈明显差异。

2019 年龙岗新增备案分支机构 43 间排第一，明显高于其他

区域，原因与新增备案机构同理，主要是因为目前市场上房

价高企，龙岗区域地理位置及配套相对较完善，同时拥有较

多房价相对较低的房源，很多刚需都会选择龙岗区域上车，

促使机构把分支机构都开在龙岗区域。

（三）星级人员略有回升

星级人员是深房中协对行业内从业人员专业服务水平、

从业信用等级进行评定产生的有星级级别人员，由低到高依

次为一星、二星、三星、四星、五星共五个级别。

1.星级人员量化情况

（1）星级人员总量年度对比
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（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年星级人员人数同比有所回升。截止到 2019 年 12

月 31 日，星级人员 46570 人，同比增加 11.7%。2016 至 2018

年星级人员呈现持续下降态势，具体原因 2018 年白皮书已

分析说明，此处不再赘述。2019 年星级人员回升，主要是因

为深圳 2019 年利好信息不断，促进市场成交，进而吸引人

员不断进入行业。

（2）个人会员新增类别比较

个人会员新增类别主要分三种：一是新申请会员，是指

第一次进入房地产中介行业的会员。二是重新申请会员，是

指此前在这个行业从业过，由于某些情况会员续期断档，现

又重新进入这个行业的会员。三是星级提升会员，是指正在

行业内从业，选择继续教育，提升业务能力的个人会员。
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（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年新增个人会员 59659 人，对比 2018 年的 53513

人增加了 11.5%。人员的同比上升主要是因为 2019 年深圳利

好信息不断，促进了市场成交，进而使得更多的人员进入这

个行业。但从上图新增类别看，有明显变化，其中 2019 年

新申请类别占比同比提升了 6 个百分点，反映出在利好信息

刺激下，更多未从事过这个行业的新人进入意愿提升。而星

级提升类别反而下降了 8 个百分点，反映出市场虽向好，但

行业竞争在加剧，人员想在这个行业生存下来，只有不断提

升自己去适应行业变化。

（3）2019 年星级人员“未提升”占“应提升”比例
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（信息来源：深房中协标准指数）

当月应提升人数是指当月即将到期的星级人员，需进行

星级提升的人员量。当月未提升人数是指当月应进行星级提

升而未操作的人员量。2019 年星级人员未提升占应提升月平

均比例为 36%，较 2018 年的 59%月均比例有了明显下降，反

映出房地产中介行业人员留存率在上升。

2.星级人员结构仍有待优化

星级人员结构是指星级人员的各项子指标分类，主要有

星级级别、性别、年龄、学历、从业年限、人员户籍所在地

等分类。以下分析数据均截止到 2019 年 12 月 31 日。

（1）星级人员星级级别普遍较低
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（信息来源：深房中协标准指数）

星级人员星级级别主要分布在一星级，占总量 96.5% ，

高星级级别人员出现明显下降。主要是从 2019 年 10 月 1 日

起，人员星级评价体系中正式引入业绩指标项。以前人员星

级评定主要参照星级累计时间和学历 2 项指标，评定方式过

于单一，不能全面科学地反映出中介人员的实际业务能力，

而将成交业绩指标与星级评定挂钩，就既能为部分未接受过

高等教育的中介人员提供更为公平的星级提升机会，同时也

更能体现出中介人员的实际业务能力与星级级别的关联程

度，真正实现高星级级别与强业务能力划等号，提高社会以

及消费者对于星级的认可度。

（2）星级人员男女性别比例失衡
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（信息来源：深房中协标准指数）

星级人员男性数量明显高于女性，男、女比例为 2.50：

1，较 2018 年的 2.56 的比例有所下降，说明行业女性从业

比例在上升。

（3）星级人员年龄普遍较年轻

（信息来源：深房中协标准指数）

当前星级人员年龄主要处于26-35岁之间，人数有23346

人，占总量的 50.1%，其次是 25 岁及以下人员最多。行业从

业人员年轻化占据主流，这一现象与国外成熟市场相比正好



- 27 -

相反。

（4）星级人员学历偏低

根据星级人员学历数据分析，主要分为高中及以下、大

专、本科及以上三个类别。

（信息来源：深房中协标准指数）

高中及以下学历人员 32158 人，占总量 69.1%。大专学

历人员 9007 人，占总量 19.3%。本科及以上学历人员 5405

人，占总量的 11.6%。对比 2018 年高学历占比有所提升。

（5）星级人员的从业年限分类呈现出“橄榄型”特征

根据从业人员从业时间的长短，将从业年限主要分为不

足 1 年、1-3 年、4-6 年、7 年及以上四个类别。
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（信息来源：深房中协标准指数）

从业 1-3 年人员数量最多，达 18476 人占总量 39.7%。

不足 1 年从业经验的人员占比上升明显，排第二名，占总量

24.3%，与前文分析一致，主要是 2019 年深圳利好信息不断，

新人入行积极。

（6）星级人员籍贯主要分布在南方省份

（信息来源：深房中协标准指数）

在深圳从事房地产中介行业的星级人员，籍贯广东省的

有 10740 人，占总量 23%。排第二名是湖南省 6397 人，占总
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量 14%。排第三名的是江西省 5361 人。

（四）2019 年二手房网签量创下自 2016 年以来新高

“网签”概念前文已介绍，此处不再赘述。

二手房网签数据可分为网签单量、网签房产类别、网签

房产区域分布、网签所属机构分布等类别。以下统计不含自

助网签单数。

1.网签单量“亮眼”

（1）网签单量年度对比

（信息来源：深房中协标准指数）

从上图看，2019 二手房网签单量出现了明显上升，2019

年网签单量 87640 套，同比 2018 年上涨了 43%。

（2）2019 年网签单量月度走势
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（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年对于深圳来说，是房地产市场“火爆”的一年。

从年初的 218《大湾区发展规划纲要》出台，结合房贷利率

回落及新版征信政策传言影响，使得 3、4 月二手房网签出

现明显回升。经过一轮消化，年中期间二手房交易出现明显

回落。随着 818 国家确定深圳“先行示范区”利好政策，让

消费者更加看好深圳市场，再结合当时市场利率换“锚”传

言房贷利率会大幅上涨影响，造就了 9 月份二手房网签“一

枝独秀”。市场还未回归正常，双 11 的豪宅税大礼包就送

到，使得房产交易税费大幅降低，市场一下“爆燃”，11、

12 月二手房网签火热。在此深房中协提醒消费者理性购房，

在国家“房住不炒”大的基本政策下，房子会逐渐回归到居

住的属性上来。

2.住宅依然在网签房产类型中占据绝对主导

根据房产类型，网签标的物可分为住宅、公寓、写字楼、

商业、工业、其他六个类别。
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（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年二手房网签单量中，房产类型最多的是住宅，占

总量的 89%，较 2018 年提升 4 个百分点。公寓类别排第二，

占总量 7%。商业类别排第三，占总量 2%，较 2018 年下降 2

个百分点。写字楼类别占总量的 2%，工业类别、其他物业类

别占比最少。

3.网签区域主要集中在传统中心城区与西部片区

（信息来源：深房中协标准指数）
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从 2019 年二手房网签单量所属区域看，深圳东西部区

域成交最为活跃，其中龙岗区二手房网签 19016 套，占总量

22%居首，宝安网签 17150 套，占总量 20%排第二。排第三是

福田区 16670 套，占总量 19%。坪山区 905 套，占总量 1%最

少。（注：因网签系统区域划分原因，大鹏新区列入龙岗区

域一并统计；光明新区列入宝安区域一并统计。）

4.行业龙头机构是成交主力军

（信息来源：深房中协标准指数）

（五）投诉量创四年以来最低值

投诉是指深房中协在行业内收到的投诉案例（不含咨

询）。投诉数据分为投诉量走势、投诉诉求类别、投诉人身

份、被投诉机构等类别。
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1.年度投诉量对比

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年协会受理投诉 156 宗，环比 2018 年 266 宗大幅

下降 41%。在深房中协行业自律规范及各种专项治理活动下，

同时从业经纪机构及人员也越来越重视对消费者的服务大

趋势下，深圳市二手房市场从业环境得到了显著改善。

2.交易信息纠纷是引发投诉的主要原因

根据投诉诉求内容分类，分为违法违规、交易信息纠纷、

资金纠纷、服务质量四个类别。
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（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年深房中协受理投诉诉求类别最多的是交易信息

纠纷，有 79 宗，占总量 50.6%。其次是资金纠纷的 55 宗，

占总量的 35.3%。

3.买家更容易“受伤”

根据投诉人在房地产交易过程中的身份，可分为买方、

卖方、出租方、承租方、经纪方、社会人士六大类。

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年深房中协受理投诉 156 宗案例中，买方投诉 81
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宗最多，占总量 51.9%，卖方其次，投诉 46 宗占总量 29.5%。

投诉量最少的是经纪方和社会人士，表明买家在卖方市场没

有得到根本改变前，权益相比卖家更容易受到侵害。

4.被投诉机构分化明显

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年中小企业被投诉 57 宗，占总量的 36.5%。五大

行中，中原被投诉 34 宗最多，Q 房网（世华）被投诉 33 宗

次之，乐有家被投诉 20 宗排第三。链家以 9 宗和美联以 3

宗投诉量较少。

二、市场竞争力指标

（一）片区分化明显

主要是通过深圳各区域开设分支机构（地铺）、人员、

网签数据等指标进行交叉对比分析，研究各区域的潜在价

值，为机构业务布局提供参考。

1.2019 年盐田区的铺均网签单量一骑绝尘

“各区域铺均网签单量”是在行政区域内，二手房年度
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网签单量与备案分支机构（地铺）数量的比值。

（信息来源：深房中协标准指数）

从上图可以看到盐田区域铺年均最高，达 31.52 套，并

不是该区域成交量高，主要是因为该区域开设的地铺数量最

低，进而导致数据走高，也反映出该区域还有很大发展空间。

南山区域地铺数量多，其铺年均套数 25.48 属中等水平，但

南山属深圳豪宅布局最多区域，套均佣金额可观。而坪山区

域虽铺均网签最低，但其开设地铺数较盐田还多，反映出市

场看好其未来前景。企业可根据自身情况选择相应区域开展

业务。

2.备案分支机构扎堆福田区

备案分支机构区域密度是指备案的分支机构数量（单

位：间）与政府规划的行政区域面积（单位：平方公里）的

比值。
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（信息来源：深房中协标准指数）

从单位面积内开设分支机构的数量看，福田区每平方公

里面积有 7.8 家，是各区域中最高的。罗湖区每平方公里面

积有 5.3 家，居第二位。南山区每平方公里面积有 3.2 家，

居第三位。这三个区域是原关内区域，发展较为成熟，相关

配套设施完善，竞争较为激烈。原关外区域由于地域面积相

对较大，使得密度偏小。

（二）行业竞争指标

1.行业集中度出现微妙变化

CRn 是计算“行业集中率”的一种方法，指该行业的相

关市场内前 N 家企业所占市场份额（产值、产量、销售额、

销售量、职工人数、资产总额等）的总和。一般来说当 CR4

＜30%时为竞争型市场，当 CR4≥30%时为寡占型市场。

深房中协对房地产中介机构拥有的分支机构、人员、二

手房网签单量三个指标做一个 CR4 分析。结合前文所述这三

个指标前四名企业分别是乐有家、链家、Q 房网（世华）、

中原。

http://wiki.mbalib.com/wiki/%E5%B8%82%E5%9C%BA%E4%BB%BD%E9%A2%9D
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（信息来源：深房中协标准指数）

从各指标数据占比可以看出，深圳目前处于寡占型市

场。通过近 4 年 CR4 指标占比走势看，地铺 CR4 占比一直在

下降，星级人员和网签单量在 2019 年也出现了微妙变化，

也呈现出下降态势。星级人员和地铺的占比下降可能存在两

种原因，一是随着网络的快速发展，很多业务需求都可通过

网络来解决，传统的“人海”和“铺海”战术在弱化。二是

可能是 TOP4 机构星级人员和地铺的发展已达到边际效应，

机构主动减缓扩张步伐。而四大机构网签单量合计占比出现

下滑，猜测可能与 2019 年深圳市场上异军突起的贝壳平台

有关。

2.行业投诉率持续下降

行业投诉率是指深房中协收到行业内的投诉量与二手

房网签单量的比值。计算单位为每千单投诉量。
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（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年每千单投诉宗数为 1.78 宗。从上图可以看出，

近 3 年来，行业投诉比例一直在下降，特别是 2019 年出现

大幅下降。数据反映出在相同业务量情况下，交易纠纷发生

的概率在持续下降，体现出行业从业环境的向好。

3.星级人员结构发展趋势向好

以下数据为三星级及以上级别星级人员占比、大专及以

上学历星级人员占比、4 年及以上从业年限星级人员占比、

36 岁及以上星级人员占比四个分类的年度走势。
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（信息来源：深房中协标准指数）

综上图，深圳市房地产中介行业从业人员的大专及以上

学历占比、4 年及以上从业年限占比、36 岁及以上从业年龄

占比都在不断提升，反映出从业人员综合素质的不断提高。

从业人员三星及以上级别占比出现明显下降，主要是与深房

中协在 2019 年 10 月实施的业绩影响人员星级有关，相关分

析见前文。

（三）行业绩效指标有所提升

行业绩效指标分析的是分支机构平均（铺均）、人均网

签单量。铺均网签单量是指单位时间内二手房网签单量（不

含一手、租赁房源）的总量除以同期备案分支机构数量。人

均网签单量是指单位时间内二手房网签单量（不含一手、租

赁房源）的总量除以同期星级人员的数量。
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1.分支机构、星级人员年均网签单量对比

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年的分支机构、星级人员年均网签单量较 2018 年

都有明显增长。2019 年地铺年均网签单量 26.19 套（即一年

内一个地铺网签 26.19 套），较 2018 年增长 35%。2019 年

人年均网签单量 2.01 套，较 2018 年的 1.3 套增长 55%。量

的提升主要有两方面原因，一是 2019 年深圳市场利好信息

不断，提升了二手房网签单量，二是从业人员的结构在不断

优化，服务效率提升了。
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2.全行业地铺月均网签单量仅 2.18 套

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年分支机构月均网签单量均值为 2.18 套，即 2019

年内每月每家分支机构平均网签 2.18 套。从全年具体月份

分布上看，铺均高的月份为 4 月、9 月、12 月，与前文分析

的全年二手房网签单量走势一致。

3.全行业星级人员年均网签单量超 2 套

（信息来源：深房中协标准指数）

2019 年星级人员月均网签单量均值为 0.17 套。
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第二章 2019 年深圳楼市回顾以及 2020 年

预判

一、楼市分化加剧

根据深房中协房地产中介行业标准指数统计，2019 年我

市一手住宅共计成交 30623 套，同比去年仅小幅上涨 4.2%。

而在二手房方面，2019 年全市二手房（含住宅）共计成交

87640 套，同比 2018 年涨幅却高达 43%。

（信息来源：深房中协标准指数）

深入分析 2019 年楼市的整体运行态势不难发现，2019

年一、二手成交量的分化主要是由以下几个方面造成的：

（一）政策推动二手房市场成交量“七上八下”

总体而言，深圳自 2007 年进入存量房时代之后，二手

房市场在深圳楼市中就一直发挥着举足轻重的作用。回顾

2019 年，全年二手房市场的成交量有三个高峰，一个是 4 月
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份（粤港澳大湾区规划出台+新版征信传言），另一个是 9

月份（818 深圳先行示范区政策出台+LPR 上线），最后一个

是 12 月份（港人 16 项惠民政策+豪宅税标准调整）。直接

拉高了 2019 年全年二手房市场的成交量。

（信息来源：深房中协标准指数）

虽然全年二手房成交量同比大幅上涨，但其中也出现了

一些微妙的变化。

（二）利好政策的拉动效应周期越来越短

这主要体现在利好政策发布的初期，对楼市的刺激拉动

作用明显，但这个刺激拉动效应在短时间内就被市场所吸收

适应，成交量便会在短时间内立即回落至正常水平。这一点

我们以 9 月份全市二手房网签量的数据为例，当月二手房网

签量达到 11156 套，环比大涨 62.7%，创下 2019 年全年的次

新高！但至 10 月，二手房网签量走势便立刻出现了回调态

势，即成交量环比大幅下跌 47.4%，说明 818 新政对楼市影

响的边际效应逐步递减。
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（三）项目分化持续加剧

事实上，深圳自 818 先行示范区政策公布之后，鉴于深

圳商务公寓项目不受限购限贷政策的影响，一时间吸引了大

量“无房票”的刚需以及投资者进入，短时间内推高了深圳

商务公寓的成交量。根据深房中协房地产中介行业标准指数

统计，2018年 9月至 12月份我市共成交5009套商业项目（含

商务公寓），2019 年 9 月至 12 月，我市共成交 6643 套（含

商务公寓），同比上涨 32.6%。可以直观地看出深圳商务公

寓的需求量仍较为强劲。

但是上述的这种对商务公寓的需求强劲，仅仅局限于一

手商务公寓，二手商务公寓却始终“不温不火”。究其原因，

主要还是 2018 年“深四条”中关于个人、企事业单位新购

买的商务公寓限售 5 年的相关规定，并未在此次商务公寓取

消“只租不售”限制政策的范围内，一定程度上还是制约了

二手商务公寓的流转。此外，商务公寓属于商业性质项目，

在二手房流转环节的交易税费，显然也高于商品住宅，这在

一定程度上也制约了二手商务公寓的流转。
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（信息来源：深房中协标准指数）

（四）一手住宅供需结构矛盾突出

根据深房中协房地产中介行业标准指数统计，2019 年我

市一手住宅共计成交 30623 套，同比去年仅小幅上涨 4.2%。

从全年的一手住宅成交走势分析全年一手住宅成交高峰为 4

月份，达到 4605 套。究其原因除了供应的增加外，主要受 3

月份粤港澳大湾区规划政策出台的利好影响，以及当时所谓

的新版征信上线传言，在短时间内推高了 4 月份的一手住宅

走势。但随后，随着征信事件被辟谣，市场迅速降温，虽然

全年新盘供应较多，但仍难有大的作为。一是我市新盘供应

大多集中在龙岗、坪山等东部片区，但东部片区整体供应较

为充裕，而传统的南山、福田等中心城区以及宝安等西部新

兴片区的供应总体不及东部片区，使得新房供应量在总体较

高的情况下，区域间的供应不平衡却仍没有得到缓解，即新
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房供应结构性矛盾没有得到改善。最终使得多元化需求的购

房者被分流至二手房市场以及商务公寓市场领域。

所以，我们在 2019 年看到，深圳一手住宅市场区域间

的分化在不断加剧，南山、福田等核心片区的一手项目因为

受到价格备案管制等因素的影响，与周边二手房价格形成倒

挂现象，导致优质片区的优质一手住宅项目“一房难求”的

抢购现象频频出现，而大部分东部片区的一手住宅项目，一

方面由于供应的持续加大，以及与周边二手住宅项目的优势

不明显，最终导致东部片区的一手住宅项目整体去化情况不

理想。

二、宏观经济背景的变化

（一）国际宏观形式复杂多变

在经历了上一轮 2015—2016 年楼市“疯涨”之后，自

2016 年 10 月份延续至今的全国房地产调控，可谓是史上最

严，无论是从调控的时空（调控周期与调控地域）来看，还

是从调控政策的维度（长效治理机制）来看，调控的力度史

无前例。而这期间恰逢中国宏观经济步入产业转型与政治体

制改革深水区，房地产作为过去拉动经济增长的重要手段，

已逐步被弱化，“去杠杆化”显然成为了近年来国家宏观产

业结构调整的主要风向。以深圳为例，作为国家改革开发先

行示范区，在可预见的未来，随着深圳市住房供给结构改革

的深层次推动，未来深圳住房的供给主体将由以往的市场逐

步让步给政府。此外，随着我国地缘政治风险以及国际经贸

摩擦风险的加剧与升级，还进一步加剧了我国未来经济发展
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的不确定性。

（二）“稳”字当头

根据前不久召开的中央经济工作会议要求，“要坚持房

子是用来住的、不是用来炒的定位，全面落实因城施策，稳

地价、稳房价、稳预期的长效管理调控机制，促进房地产市

场平稳健康发展。”可以看出，“房住不炒”依然是当下楼

市调控的主基调。

但同时我们也应该看到，此次中央经济工作会议提出了

“三稳”（稳地价、稳房价、稳预期）要求，将房地产市场

的平稳健康发展提到了重中之重的地位。而事实上，所谓的

平稳健康，指的就是房地产市场不要大起大落，因此，楼市

的维稳关键点就在于供给与成交的持续平稳。

（三）宽松货币政策的“性价比”在降低

总体而言，过去十年间，中国经济的高歌猛进在一定程

度上也与 M2（广义货币）发行量的扩张有一定关系。但此前

M2 的宽松政策对于经济的实际增长拉动作用非常有限，特别

是 2015 年那一轮全方位的降准降息政策，已证明对我国宏

观经济拉动效应越来越弱。这也就是为什么自 2016 年以后，

央行在面对流动性（所谓“钱荒”）困难的时候，不敢轻言

降息，而只是不间断地使用“MLF”或定向降准等货币政策

工具，谨慎开展货币调控的原因所在。

三、2020 年楼市判断

（一）LPR 结合定向降准依然是未来常态化的操作方式

自 2019 年 10 月 1 日起，正式实施的“LPR”（贷款基
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础利率，又名贷款市场报价利率，是商业银行对其最优质客

户执行的贷款利率，其他贷款利率可在此基础上加减点生

成。）将进一步促进我国利率市场化改革的进程。同时，也

为央行开展逆周期调控和操作提供了更多可选工具。

因此，在可预见的未来，我国宏观经济基本面尚不足以

支撑实施大范围的降息操作。2020 年，我国货币政策走向大

概率依然以稳健的方向为主，即在 LPR 定价的基础上，结合

降准和 MLF 等货币工具适度开展逆周期操作，而央行决定于

2020 年 1 月 6 日下调金融机构存款准备金率 0.5 个百分点，

（不含财务公司、金融租赁公司和汽车金融公司）的消息，

就进一步验证了深房中协的判断。

（二）区域分化基础上的项目分化

一方面，在分类调控这个原则指导下，各地方政府对于

楼市调控的把控尺度具有一定的独立自主性。因此，随着楼

市区域分化的不断加剧，我们将看到未来还会有更多的城市

（特别是二、三线城市）通过“人才政策”或“户籍政策”

等方式，变相放松调控，而这也将会成为 2020 年全国楼市

的新常态。

另一方面，分化的趋势除了在横向区域间呈现，在纵向

项目性质上也会呈现。这主要体现在商品住宅与商业项目、

产业办公项目之间的差异，特别是未来随着商业项目与产业

办公项目的不断供应入市，而有效需求却并未跟上。因此随

着我国宏观经济增长的整体放缓，商业与产业办公项目供大

于求的结构性问题将会逐步突显，这类项目的空置率可能在
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未来还将会有所升高。

（三）深圳 2020 年房地产成交量恐难维持 2019 年行情

总体而言，鉴于目前我国宏观经济基本面，以及产业转

型的大背景，尚不足以支撑房地产市场的大涨行情。而深圳

2019 年得益于利好的规划与政策频出，属于特殊市场环境，

不具备代表性。因而在 2020 年，在深圳严厉的限购政策没

有松动，以及后续利好政策如不能像 2019 年那样密集发布

的前提下，深圳楼市成交量或将会回归至 2017 年与 2018 年

的平均水平。
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第三章 行业中观研究

受惠于过去十余年中国经济的“高歌猛进”，直接推动

了房地产“黄金十年”的走势。但随着 2016 年之后，中国

宏观经济增长速度换挡，由高速转换为中高速增长，房地产

投资增速相比过去十年，也有所下滑，房地产作为刺激经济

的支柱产业地位，也随着国家产业转型升级而有所弱化。此

外，在调控手段方面，2016 年以前，国内楼市调控基本遵循

“三年一调”的规律性调控手段，行业与市场也早已习以为

常，调控的边际效应凸显，但自 2016 年楼市迎来史上最严

调控之后，中央又相继推出“房住不炒”概念，楼市长效治

理机制逐步建立与完善，调控手段、方式多元与灵活。可以

说，宏观背景正发生着巨大变化。

与此同时，伴随着宏观背景变化的是行业也正经受着深

层次的变化，这主要表现为行业业态方面，一是传统“人海、

铺海”战术为代表的粗放式经营模式逐步受到高店租、高人

工费的挑战，而平台化，大数据赋能的精细化运营模式，则

抵消了传统人海战术的高成本劣势；二是以往传统行业利用

信息不对称垄断房源、客源的优势，也逐步受互联网+技术

与信息开源化的影响而被弱化；三是以往行业运营主体多数

为信息孤岛，行业合作无从谈起，整个交易流程业务均可以

由一名业务人员或一个机构全程完成，形成单打独斗的经营

模式，但随着专业化分工越来越细，交易链条被逐步细化分
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解，专业性的要求也越来越高，这种背景下再通过个人单打

独斗已完全不能适应。此外，由于近年来跨界资本的来势汹

汹，以及越来越高速、透明、开源的信息传播，让传统行业

的边界会越发模糊，中介平台化、平台中介化、信息透明化、

业务模块化、市场集中化、以及企业边界模糊化、人员精简

化等趋势都将会成为未来行业转型发展的显著特征，而这些

行业发展的新趋势不仅正迅速地打破行业传统的竞争格局，

行业兼并与退出的速度相比过去也大幅提高。

综上所述，在面对分外复杂的内外部形势条件下，作为

市场风向标之一的房地产中介行业早在 2017 年之后便逐步

显现出传统运营模式的疲态，即成交量的持续萎缩，以及行

业内从业人员的持续高流失，表明了行业正经历着转型调整

所带来的阵痛。

一、平台加盟业态模式的兴起——以“贝壳”为例

如果说 2019 年的行业热词，贝壳肯定位列其中。总体

而言，贝壳虽然成立于 2018 年，但却在极短的时间内引起

了业内外的高度关注，除了其源自我国房地产中介行业龙头

机构之一的链家之外，更与其能在短短一年时间内，在全国

各主要城市快速的扩张是分不开的。

（一）企业变革和市场定位

贝壳找房（深圳）科技有限公司成立于 2018 年，定位

为以技术手段为消费者提供房源、VR 看房、房屋估价、智能

推荐等服务的网络平台，业务涉及二手房、新房、租房、旅

居、海外房产、家装等。2018 年 7 月，贝壳布局进军深圳，

http://ctb.brand.sogo.com/g.gif?b=%2F2j169UrKTweERYd1PlxsZ2UcR9TbpQTvrfx7YFDRgAHAFJlv56reTrLbdswgiruxiTpoZsuyNwTZ%2B%2FHwB3wpzDH6YyyjeHUVXTIC3L6KUNlxMqpme2uyleKMR7l8gcNrzybkVCQDrcL50ZvlDVGkHDbPmlth9BCT%2FhCYADzHEvQPTJ5Mc285aZrEUWnnDA%2BzXha01ZC3aD5N8Nm7fDPM6r9K%2BpNteujt8CypdwJcuWvg%2FXVxbEv2pZJ60hF5Wt7INUw%2BwLtndD3tghY0%2Bn%2FHV5uwI9o%2BJxt7%2BstjqF9DTPVAotrqV9dKj0drokOJ90xA7NEI3Heyos%2FmWE123uTsZD2Gydn94F4gIVTqWSCvZ%2Bz1YKPd8VzishBcX8Um9%2FUnYbfUx5oQGC9vO%2FwBKBJj14sknCbC6BiZSpEoS8FdQD73BADAKge6K5OAS0%2Ff6n7_blank
http://ctb.brand.sogo.com/g.gif?b=l4hTUBwvRCKKeH%2Fcx9ZNFofvp8ofCHXTFu0dRr2NhdggPKXW97%2B8Xqml%2Fv1NbcFvHIuM0AYyYiyWwLkg6%2BgMkw8EYFTkD%2FQirebA1lyyFp4ROiN%2FqAZaJTAdfwsZle4tBYI1dXnU1QbzARAVe54zzKhEvcKL1nrOqskgpmH5diusCfTR3fppqVji1TKfS2vuDgxdv%2FAt3f0fkme9yssnj1sn5F94GUv8JhVek%2BhpqFfyu5vXYRzrUp6tnjtcjz3eXX%2FIXA%2FCvLjDQ5EXYAoboiXJn4IOx6Y9xamJO9mS06PCoKbje6%2FNce1u1P4%2F2tQCUwR%2Fk6kRcquhWDlZjrLWlKzGXRmrdR0y%2BYxOG%2B4PxQ4agxssAp6eM3jIJ%2Bs3DkX7id%2FyOWkeJ6ehJQRKir%2BLVdbtujjoOR5QmOB2WQ%3D%3D_blank
http://ctb.brand.sogo.com/g.gif?b=sQSruXyPN3645Ya32ZrNxuSr5uw55RY%2Foj8neGu7%2FyYQUTkdQO9%2FBf465bPTo25LJWyUgBrntr87rvjWejQ19rJ0CUsXxWKrZOHkxOMm58PV%2BajniLV%2BI3PmWdAcjEzUI2xpsR3fmilnoo5OcShYpv7Vl5DLJ4dC0943GMaKm9wo457UCF%2FUaWllE5WeWJ3%2B4n2Ut%2Bca6%2FuDHyaCcz3RC%2FvosJq96q363rWp0zdc317dshMyRCWO1JkJzBiHrt6rmO7lC4RrDL44OBwHjVNo5eDtQXg7NgnsRaoHK8xOwg9%2BJa%2B%2BmWWu9tuxaTpysEy%2Fhc6zrau8EXYBPmN3%2BDxOaZWh7x%2FgoiaTbjFUHmbGCcY3fDgiD8Em2fzLlAkE%2Bumirf%2Bfu97Ab5lWh%2FtUF69wQvGjvUaA15wDkeY3jJUeDFHsG9sy8hjKLQ%3D%3D_blank
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仅在短短的半年时间内，其平台规模和交易市占率均呈快速

上升趋势。

（信息来源：深圳市房地产中介协会）

从运营战略层面分析，贝壳凭借资本运作的杠杆加持作

用，利用新科技与大数据，身携链家（直营）与德佑（加盟）

两大“悍将”，低调而又快速地改造着传统房地产中介行

业，颇有如羽之疾，如林之盛，囊括四海，并吞八荒之气象，

试图要在行业内树立“新秩序”，并通过其创新的商业模

式，对行业进行“重塑”与“赋能”。虽然贝壳成立至今仅

仅一年，但其商业布局与行业影响力却如同“病毒”式的迅

速蔓延。

总体而言，贝壳的定位就是通过开放式的协作重塑交易

链条，依托自有大数据平台为基础，依靠自有平台创设的信

用评级为手段，打破企业与企业间，业务与业务之间的藩篱，

形成涵盖买卖、租赁市场，囊括行业大、中、小型企业的全

天候、全生命周期闭环生态系统，以此最终取得其市场话语



- 54 -

权与控制权。

（二）整体运营现状

根据深房中协统计，截止 2019 年 12 月 31 日，贝壳平

台在深规模实际已达行业备案分支机构（地铺）量的 19.4 %，

星级人员总量的 29.9%，发展速度非常迅猛。鉴于贝壳区别

于 58 等仅发挥房源信息端作用的平台，其内所有品牌/店东

/门店均遵循统一业务规则，统一在平台结算，实质上可将

其视为一个实体，则该实体无论从规模还是市占比例上，其

综合实力已居深圳之首。

（三）运营模式的创新

追本溯源，房地产经纪服务是对购买、租赁需求和房产

资源进行匹配，加速转化的服务。而在实践当中，传统行业

运营模式却与上述服务实质形成悖论：一方面传统中介业内

惯于隐藏核心要素，试图把持信息不对等优势，与经纪服务

高效匹配实质相悖；另一方面，业内“以人为本”各自为战，

强迫将每一个经纪人员打造成集找房源、找客户、带看房、

促成交为一体的全能型人才，最终的结果就是大多数经纪人

什么都会，却又什么都不精通，自然不能提供让客户满意的

服务；再则，房地产经纪服务环节众多，但按照传统即最后

谁成交谁拿佣金，中间环节的劳动得不到尊重，于是演化出

“成交为王”的不择手段，并最终形成劣币驱逐良币的恶性

竞争。
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（信息来源：深房中协标准指数）

根据深房中协佣金调研结果显示，房地产中介行业同质

化竞争严重，“市场上机构对外公布的二手房佣金平均收取

标准为成交额的 2.73%，对外最低要价为 1%。”从数据层面

看，普遍存在佣金折扣现象，说白了这是当下房地产中介行

业面对同质化竞争的无奈缩影。此外，根据深房中协房地产

中介行业标准指数分析，近年来，随着市场持续深度的调整，

行业精细化、寡头垄断化趋势愈发明显。综上，一方面佣金

议价能力明显不足，只能靠低价竞争“苟延残喘”，另一方

面受行业集中化发展趋势影响，生存空间不断被挤压，占据

行业绝对多数的中小企业已游走在行业迭代淘汰的边缘，时

刻面临着生存压力。

1.依托 ACN 协作模式的平台化加盟运营策略

这个时候，贝壳横空出世，其靶向精准，直指行业内的

中小企业。据了解，贝壳并不单独面对单一分支机构（俗称

“地铺”），而是采取了店东加盟品牌，品牌入驻平台的三

级运营模式。其中，贝壳接纳独立企业品牌加盟的条件为不
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少于 5 个门店的合法合规中介企业；至于少于 5 家门店的企

业只能以加盟德佑的方式在贝壳的平台上运营。

深圳贝壳与品牌商、店东的层级关系图

（信息来源：深圳市房地产中介协会）

同时，贝壳主推的 ACN（Agent Cooperation Network）

经纪合作网络，在平台内部建立起规则清晰的合作机制，通

过为中介方提供房源信息共享、匹配和技术支持，建立房、

客、人三方协作体系，并从平台交易佣金中抽取一定费用，

开启了行业信息融合、协作交易、参与人员按固定比例收佣

的二手房中介服务新模式，在一定程度上对防止加盟小微企

业间的“内耗”，稳定佣金收入标准起到了积极作用，为原

本式微的小微企业提供了喘息余地。

客观而言，在 ACN 协作机制下，加盟的中小企业的确可

以分享到原链家强大的数据流量及其专业化、规范化的配套
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服务（不用分心管后勤，一心一意盯成交），以及协作成交

的提成收入（据说最高可得成交佣金 35%）；贝壳与德佑也

同时能分享到加盟企业独有的房源、客源信息，各得其所，

互利双赢。

由此，贝壳最终在运营布局上，形成了以贝壳找房平台

为载体，以链家为绝对主力（与其他龙头企业正面争夺市场

份额），德佑、糯家等九个加盟品牌为辅助力量的运营梯队，

不断扩大平台在行业内的影响力，并初步搭建了具备渗透市

场份额能力的全维度战略格局。与此同时，链家也借助贝壳

的轻资产、品牌加盟运作方式，摆脱了传统直营重资产扩张

模式的束缚，在实现“瘦身”的同时，通过商业模式重塑

“赋能”于行业。

2.租售并举，形成房地产全生命周期闭环

除了在房地产中介居间业务上通过“嫡系”与“杂

牌”相互布局，扩张渗透房地产中介市场业务之外，链家早

于 2011 年就在租赁领域布下了“自如”这飞来一笔，比被

称作“中国长租公寓元年”的 2017 年早了整整 6 年。

据自如官网介绍，自如提供高品质居住产品与服务，向

顾客提供优质的公寓产品外，还向顾客提供保洁、维修、搬

家等多项服务。这简短的介绍词，就足以高度概括自如在长

租领域的战略布局之深远。经过资本的加持，自如在短时间

内已在房源规模上“更上一层楼”。
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自如房源规模增长

（数据来源：网络）

前有链家，今有贝壳，自如借助此方面渠道优势所建立

的房、客源能力，轻松超越同类型企业及平台，在租赁市场

稳坐“一哥”地位，并终将帮助贝壳形成房地产交易及服务

“完全生命周期”的有机闭合循环生态系统。该生态系统依

托自如租赁为消费者提供涉及全生命周期公寓产品的同时，

还通过产品细分的方式，以达到长线蓄客的作用，并且通过

自如提供的一站式家政、装修、搬家，甚至是租赁金融等服

务，提高品牌的粘性；而租赁的消费者一旦进入买卖市场，

贝壳则可以借助品牌优势以及消费者对于品牌的认知惯性，

低成本的将自如长线积累的客源推介并转换为链家或德佑

的潜在买卖客户，当完成买卖的客户一旦想再次放盘租赁

（或直接将房源委托给自如成为自如业主）还是放盘买卖，

也都会基于品牌惯性，再次将盘源委托给贝壳。最终，贝壳

通过对消费者的需求进行分层满足，将传统带有“一锤子”

买卖性质的居间服务，变成覆盖房地产交易全生命周期的闭

环生态系统。
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（四）以贝壳为代表的平台化加盟模式的影响

矛盾具有普遍性，任何事物均要一分为二的看待。对待

依靠资本与新技术推动下的贝壳新商业模式创新，也应该客

观理性的看待。客观上，贝壳在商业模式重塑的同时，加速

了全行业信息公开，流程透明，服务规范的专业化步伐。但

贝壳自身的商业属性，及其背后庞大的资本诉求，决定了无

论贝壳的发起者有怎样的情怀，在推动行业进步或单纯地提

升消费者体验上做出了怎样的努力和贡献，但其追逐市场话

语权与自身利益最大化的“天性”不可改变。

1.对房地产中介行业的正向触动

（1）合规性审查促进小微机构备案

据了解，贝壳平台并不单独面向单一机构开放，而是采

取了店东加盟品牌，品牌入驻平台的三级运营模式。即贝壳

平台只接纳不少于 5间门店的合法合规中介企业通过签约品

牌形式入驻平台；其它低于 5 间门店的小微企业（店东）只

能以加盟德佑的方式方可进入平台。所有品牌及店东及其下

辖门店均须通过合规性审查，即依法注册并向房地产主管部

门备案。在其影响下，我市小微机构新增注册及备案数量增

加明显：

（2）一定程度上缓解了业内恶性价格竞争

在贝壳 ACN 协作机制中，一方面与加盟企业约定佣金底

线，另一方面设立规则，保障交易中提供前期辅助服务的加

盟企业佣金分成，有助于打破传统业内低价同质竞争及各自

封闭低效的壁垒，启发业内对合作共赢形成新认知，或有利
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于推动行业单边代理的实现。

（3）在资本的支撑下，贝壳一方面导入了原链家已验证

成功的标准化服务流程，与加盟品牌建立标准统一、权责清

晰的合作机制，再由品牌管理加盟店东，形成了贝壳系统一

的业务规则和管理机制，在一定程度上促进行业规范化发

展。

另外，贝壳平台设置了交易保证金制度，各加盟店东将

每单交易佣金的一部分（一般是 20%）作为交易保证金留存

在贝壳平台监管账户内，在房产过户后的 T+3 个工作日内再
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结算返还。一旦发生纠纷，品牌商可以依前期约定使用保证

金进行赔付。贝壳平台这种专门的客服及纠纷解决的督促机

制，很大程度上弥补了中小微企业在此方面的不足，利于消

费者交易安全和权益的保障。

2.存在的疑虑

（1）行业寡头的垄断“若隐若现”

经深房中协数据初步统计，目前贝壳平台通过以链家为

主，德佑等品牌为辅模式，已从规模及市占上实际获得市场

近三分之一的份额。在 ACN 协作机制下，伴随加盟的中小微

企业将其原本掌握的深耕片区房、客源信息在平台上分享，

链家便借助其先天强大的数据信息匹配、专业化团队、优质

的品控（按信用评级高低推送协作机会）等优势，通过形式

上的协作，轻而易举地将触手渗透其中，逐渐分享、侵蚀市

场份额，并最终获得市场定价权及更多话语权。

与此同时，与贝壳及链家“一母同胞”的自如，必然将

与链家已形成的合作模式，迅速扩展至所有贝壳平台上店

东，并进一步扩大自己在租房领域的规模及影响力。而所有

中介行业都心知肚明的是，租房业务利润微薄，但却是孵化

未来客户、维护当前业主、长期控盘控客最有效手段。

线上贝壳平台+线下链家/德佑+外围自如的布局，已尽

可见贝壳“天下尽入其彀中”的雄心。通过轻资产品牌加盟

运作方式，将自有品牌和中小企业资源进行整合，以资本和

平台优势重塑其在房地产市场领域的扩张，贝壳系已轻松摆

脱原链家传统直营重资产扩张模式所带来的束缚，市场寡头
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垄断地位指日可待。

（2）平台及其店东的责任归属尚不明朗，消费者缺乏

充分的知情权

据介绍，贝壳与德佑对加盟企业收取一定金额（一般 8

到 10 万元人民币）的保证金，作为约束加盟企业合规经营

的担保。一旦加盟企业出现违规经营，或出现消费者投诉处

置不及时，贝壳会扣罚一定数额保证金。如遇严重违规或严

重侵害消费者权益的行为，还可全额没收其保证金，甚至摘

牌不再合作。

但由于加盟店东各自都是独立法人，从法理上说，平台

不需要对品牌负责，品牌只在加盟条款范围内对店东负责，

消费者知情权不足。加盟店东一旦出现严重违规经营，或严

重损害消费权益如卷款跑路等现象时，贝壳平台仅仅只是没

收交易保证金或摘牌处理，并未对如何进一步维护和追偿消

费者已经受损的权益，以及弥补受到破坏的行业声誉给出有

效的预防和解决措施。由于目前监管部门不明确，一旦发生

重大投诉，可能出现监管无门，司法甚至都无法追责的情形，

消费者合法正当权益难以保障。

（3）跨业与混业经营业务的行业监管存在空白

房地产中介行业业态不断嬗变、革命，跨业与混业经营

已成常态，但与之相对应的行业监管思路却仍相对保守与滞

后，监管多头，权责不明晰，措施滞后，甚至存在一定的监

管空白。
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（五）引发的思考及相关监管建议

1.宏观上，伴随互联网形式及思维上的介入，房地产中

介业务模式越来越多样化

对类似贝壳、德佑这类互联网平台及品牌加盟模式的监

管，在现行法律法规中也呈现空白。一方面，建议由行政主

管部门牵头尽快形成专项课题，从根源上分析研究行业模式

之变，明确对应主管部门及其权责，制定规则，细化要求，

保障消费者合法正当权益；另一方面，作为行业自律管理的

重要载体，行业组织应顺应行业发展的变化趋势，在增强自

身专业服务能力和提高服务效率的基础上，进一步加快行业

组织信息化建设步伐，精准把握市场与行业数据，推动标准

化服务流程，获得消费者和行业的认可与信任，改变以往行

业组织对平台监管的劣势局面，最终实现平台对平台的新格

局。

2.加强对互联网平台房源信息广告及相关行为的监管

参照《深圳市房地产市场监管办法》有关规定，将房地

产经纪机构、人员应公示信息扩大到各网络销售平台，如企

业营业执照和备案证书；房地产经纪人员姓名及其从业信

息；中介服务项目、内容、标准和流程；投诉方式和途径等。

同时依照《广告法》相关规定，建议与广告管理部门共

同明确互联网平台房源信息发布规则，明确互联网平台对发

布主体（中介机构、中介人员）及房源广告本身（房源编码、

保障性住房及小产权房）的合规性负起审查义务。
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3.加强对以加盟形式开展业务的企业督导，保障消费者

知情权及选择权

其一，在备案申请及年报中增加“是否加盟”信息备注

内容，及时了解企业加盟品牌的实时信息，并在备案证书及

诚信公示平台明示相关企业所加盟商号信息，目前深房中协

已在星级机构备案登记系统中实现了对机构加盟品牌的标

注提示功能；

（信息来源：深圳市房地产中介协会）

其二，要求加盟企业在互联网平台及营业场所显著位置

明示自身加盟属性（店招使用加盟品牌，但合同签章主体均

为商事登记独立企业名），在接受消费者委托及签约前应明

确告知消费者自身与品牌商（如德佑、览众）之间的权责划

分，尊重消费者选择权；其三，要求品牌商将其与加盟企业

或门店间约定的对消费者服务责任的划分方式，向房地产主

管部门或行业组织备案告知，并建议明确品牌商义务，约束、

督促加盟方遵守法律法规，协助相关部门及组织平息与消费

者之间矛盾。
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4.进一步发挥行业自律管理优势，建立信息交换长效机

制

虽然贝壳对其品牌商及其品牌加盟方均有证照备案的

合规性审查，但在年报、信息更新、执业及不良记录等方面

则缺乏持续跟踪，存在一定隐患。因此，深房中协一方面主

动与贝壳及德佑对接，定期交换其平台上店东、分支机构、

从业人员信息，建立相应长效机制；另一方面，深房中协呼

吁，各地行业组织通过信息共享与大数据互联，打通原本各

地区行业组织间自律管理信息区块割裂的状态，逐步形成融

会贯通、步调统一的大行业自律管理格局，实现全地域行业

自律管理的有机联动。

二、行业内中小微企业的“攻守之道”

所谓“铁打的营盘流水的兵”，对于房地产中介行业而

言，这句话同样适用。以互联网+和资本运作为衣钵的行业

发展趋势愈发明显，而在这场行业蝶变升级过程中，要说谁

是传统谁是新兴，其实并没有那么泾渭分明。反倒是处于行

业金字塔中低位置的广大中小微企业受限于自身实力，在面

对行业变革时显得十分被动与力不从心。然而，面对窘境，

最不能坐以待毙，毕竟穷则变，变则通的道理亘古不变。

（一）坚持区域深耕，发挥相对优势，做到“我的地盘

我做主”

如果从船小好调头以及渠道下沉两个维度分析，中小企

业在这场行业大变革中并非只能束手待毙。以深房中协房地

产中介行业标准指数一季度数据为例，2019 年一季度我市新
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增备案分支机构 39 家，深圳市盛安居地产有限公司表现明

显，新增 10 家地铺，占比 26%，主要分布在龙岗布吉与罗湖

东湖、东晓等片区；至于五大行中则只有 Q 房网新增 5 家地

铺，其他无新增。

这充分说明，不同于行业龙头企业需在全市范围内“撒

胡椒面”式的布局，中小企业客观上更容易发挥深耕片区的

优势，与行业龙头企业形成比较优势——面对在一定片区内

深耕的中小企业，行业龙头企业无法摆脱拓店边际效应的影

响，无限制拓店开铺竞争的效果并不理想（这也正是贝壳利

用中小企业加盟，分享其深耕片区内房源资源的主要原因之

一），正好在空间上为深耕片区内的中小企业创造了业务缝

隙与生存空间。

某房地产中介机构深耕华强片区布局图

（数据来源：深圳市房地产中介协会）
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（二）提高客户粘性，保持品牌独立性

想深耕片区确非易事，然而中小企业的生存之道本就

在于业务的细水长流。

房地产中介行业峰终模型

（信息来源：深圳市房地产中介协会）

通过深房中协创设的房地产中介行业“峰终模型”，我

们可以清晰地看到，由于房地产中介行业居中性质突出，与

社区居民往来密切，可以在交易完结后，专门设置客户

“终”值体验的环节，从提高房地产中介的社区粘性为出发

点，让房地产经纪人深入社区，融入社区生活，例如从不随

地吐痰、不聚集门口抽烟，随手带走杂物、公共场合友善礼

貌、照顾社区老人与小孩，为社区群众提供免费饮用水以及

雨伞等服务做起，有能力、有条件的还可以发挥经纪人专业

性，在交易完结后，为客户提供长期专业的咨询、分析服务。

这些举措都有利于与客户建立长期信任的关系，提升客户交

易后的“终”值体验感，最终还能促成房地产中介企业变成
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社区友好型的配套服务商（让客户顺理成章地成为“回头

客”）。

社区粘性一旦形成，深耕区域就不再是一件难事，而且

即便参与到与行业龙头企业的合作当中，也一样可以因为社

区粘性的禀赋而能保持自有品牌的特征，自然也就能在合作

过程中保持自身独立性。

(社区友好型中介)
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第四章 行业“新”理论

一、备案分支机构区域容积率理论的创设

（一）传统备案分支机构区域密度指标的局限性

2018 年一季度，深房中协隆重推出了极具行业特色的

“深房中协房地产中介行业标准指数”，这一指数是依托房

地产中介行业发展过程中产生的大数据研发而成，是有效反

映行业发展现状及市场竞争力情况的指标性产品。它主要分

为行业基础数据指标和由基础数据延伸而出的市场竞争力

数据指标二个模块，在一定程度上填补了以往在行业中观研

究领域范围内的数据研究空白。

其中涉及到区域分支机构（俗称“地铺”）竞争情况的

指数为“区域分支机构密度”，该指数是将各区备案分支机

构数量（时点数据），与各行政区管辖面积进行比值而得出

的各区每平方公里范围内所含备案分支机构数量的指标，该

指标是衡量区域内竞争强度大小的一个重要参考系数。

但根据进一步研究发现，由于深圳各行政区管辖面积与

各行政区的经济发展水平差异极大，特别是原特区外辖区如

宝安、龙岗等区就存在管辖面积大的同时，还存在区域内经

济发展水平不平衡的问题。因而单从辖区面积角度出发，简

单地将各辖区内的备案分支机构数量与辖区既定管辖面积

进行比值，所得出的区域分支机构密度指标过于笼统，就不

能客观反映上述区域内中心区域竞争强度与非中心区域竞

争强度之间的差异。
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（信息来源：深房中协标准指数）

我们以上图为例，按照深房中协房地产中介行业标准指

数此前沿用的统计方法，从单位面积内开设地铺的数量看，

福田区每平方公里范围内有 7.8家地铺，是各区域中最高的。

罗湖区每平方公里范围内有 5.3 家，居第二位。南山区每平

方公里范围内有 3.2 家，居第三位。这三个区域靠前主要是

因为是原关内区域，发展较为成熟，相关配套设施完善，很

多地铺集中在这些区域内开展房地产中介业务。盐田区也是

原关内，但每平方公里范围内才 0.9 家地铺，单从这一数据

层面出发，我们可以推断出原关内区域单位面积范围内的地

铺数量趋于饱和，竞争较为激烈。而原关外区域单位面积范

围内的地铺数量普遍偏低，原关外区域竞争尚未饱和，可能

会成为房地产中介企业争夺的焦点。但这种结论对于现实中

的经营者而言过于笼统，缺乏明确的可操作性，借鉴意义不

大。因为即使是竞争饱和的区域，相对而言也存在竞争非饱

和的片区。同理，即使竞争不激烈的原关外区域，也同样存

在相对竞争饱和的片区，如龙岗中心城等发展相对成熟的片
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区。

（二）“备案分支机构区域容积率”模型原理

根据上述分析，正是由于此前沿用的“备案分支机构区

域密度”过于笼统，因而有必要对该指标系数进行完善。

根据数据研究，在建筑学领域，我们知道容积率是衡量

建设用地使用强度的一项重要指标，通常是地块内地上建筑

物的总建筑面积对地块面积的倍数，即为容积率的值。简单

而言，容积率又称建筑面积毛密度，是指一个小区的地上总

建筑面积与用地面积的比率。根据该数据的比值可知容积率

越低，居住的舒适度越高，反之则舒适度越低。

而分支机构区域密度作为衡量区域内分支机构竞争强

度的重要指标，完全可以借鉴建筑学里容积率的测算思路，

因为分支机构开关地铺的一个重要依据，就是片区内可售楼

盘数量，即市场容量大小。因此我们可以某片区为单位（将

原本以行政区为单位缩小为以某商圈或某片区为单位），将

该片区内的备案分支机构数量与该片区内所拥有的存量商

品房楼盘数量进行比值，得到的系数就是“备案分支机构区

域容积率”。

我们以福田竹子林片区与南山红树林片区为例，根据上

述测算思路，我们分别测算出福田竹子林片区和南山红树林

片区的备案分支机构区域容积率为 0.06 和 0.13，从这个比

值就可以看出，福田竹子林片区的分支机构竞争强度远比南

山红树林片区要低很多。从数据层面而言，数据测算的结果

要远比现沿用的各行政区备案分支机构密度指标要更加具

https://baike.baidu.com/item/%E7%94%A8%E5%9C%B0%E9%9D%A2%E7%A7%AF/10656905
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体和细化，对于经营者而言，具体和细化的数据就更具可操

作性。

竹子林片区备案分支机构分布

红树林片区备案分支机构分布

（信息来源：深圳市房地产中介协会）

（三）“备案分支机构区域容积率” 存在的局限性

虽然从数据细化层面而言，“备案分支机构区域容积

率”要比“备案分支机构区域密度”更为客观和具体，可操

作的指导意义更强。

但由于各区域内分支机构开关地铺考虑的因素不单只

考虑区域内可售商品房楼盘数量，还要考虑片区内的有效需
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求和成交频率等因素。就以上述福田竹子林片区与南山红树

林片区为例，从数据指标看，虽然福田竹子林片区的备案分

支机构区域容积率原低于南山红树林片区的备案分支机构

区域容积率，但由于南山红树林片区均为豪宅项目，区域内

客户群体购买力相比福田竹子林片区要高很多。同时，由于

区域定位为豪宅片区，单宗项目的成交佣金也会明显高于福

田竹子林片区。因而即使片区内商品房楼盘数量不及福田竹

子林片区，但各大中介企业仍愿意在该片区“下注角逐”，

因而在实际运用过程中，“备案分支机构区域容积率”指标

需配合其片区内的成交量、成交均价、成交频率等系列数据

分析，综合运用才能更全面了解片区内的实际竞争情况。

另一方面，在数据收集层面，由于现沿用的“备案分支

机构区域密度”指标数据仅从我会综合服务系统内便可直

接调取，收集简易。而“备案分支机构区域容积率”则不仅

需要定期从我会综合服务系统中抓取数据，还需要我会研究

人员定期通过各类软件工具，结合实地调研，抓取片区内存

量商品房楼盘数量样本，才能运算得出备案分支机构区域容

积率数据指标，数据收集难度和复杂度大幅提高。

但综合考虑而言，虽然“备案分支机构区域容积率”的

数据抓取难度大，但对于不断完善深房中协房地产中介行业

标准指数而言是有积极作用的。
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全市部分片区备案分支机构区域容积率一览表
片区 容积率

福田竹子林片区 0.06

南山红树林片区 0.13

罗湖莲塘片区 0.04

福田上下沙片区 0.12

福田中心片区 0.13

福田新洲片区 0.09

福田沙尾片区 0.16

福田南片区 0.05

福田梅林片区 0.06

福田石厦益田片区 0.07

福田香蜜湖片区 0.09

罗湖清水河片区 0.04

罗湖水贝片区 0.06

罗湖布心片区 0.05

南山龙珠片区 0.03

南山西丽片区 0.06

南山华侨城片区 0.02

南山赤湾片区 0.04

南山蛇口片区 0.02

南山科苑片区 0.09

宝安西乡片区 0.17

宝安固戍片区 0.11

宝安马鞍山片区 0.24

宝安沙井片区 0.21

宝安松岗片区 0.15

宝安宝体片区 0.06
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宝安流塘片区 0.07

宝安灵芝片区 0.05

宝安石岩片区 0.49

龙华白石龙片区 0.06

龙华民治片区 0.23

龙华观澜片区 0.06

龙华上塘片区 0.22

龙华和平路片区 0.11

龙岗五和片区 0.09

龙岗坂田南片区 0.07

龙岗坂雪岗片区 0.17

龙岗上水径片区 0.13

龙岗下水径片区 0.15

龙岗百鸽笼片区 0.18

龙岗布吉片区 0.27

龙岗大芬片区 0.26

龙岗丹竹头片区 0.16

盐田中心区 0.08

大鹏葵涌片区 0.1

（信息来源：深房中协标准指数）

二、楼盘刚需指数的创设

事实上，在全球范围内有所谓的房价收入比指数，是专

门用于测量房价高低之用的。根据定义，房价收入比是指住

房价格与城市居民家庭年收入之比。一个国家的平均房价收

入比，通常用一套房屋的平均价格与家庭年平均总收入之比

来计算，即：房价收入比=每户住房总价÷每户家庭年总收

入，其中，每户住房总价和每户家庭年总收入的计算公式分
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别如下：每户住房总价=人均住房面积×每户家庭平均人口

数×单位面积住宅平均销售价格；每户家庭年总收入=每户

家庭平均人口数×家庭人均全部年收入。

但事实上，这种统计方法更多的是从宏观层面，对于一

个地区的平均房价高低进行测算，具有一定的概括性与笼统

性。对于具体片区，特别是具体到某一楼盘则指导意义不大。

另一方面，由于统计的分母即每户家庭年总收入相对家庭年

可支配收入概念更宽泛，但居民年可支配收入实际上更能影

响到居民的生活水平高低，因而用家庭年总收入测算出来的

收入比可能还存在一定的失真现象。

因此，根据深房中协多年以来实地走访所收集到的一手

楼盘价格数据，结合深圳市统计局 2018 年年末公布的居民

可支配收入数据，在运用收入比的数学模型基础上，进行优

化创新，首发公布深房中协楼盘刚需指数（楼盘刚需指数=

具体楼盘单价÷每户家庭月总可支配收入）。根据数学模型

测算出具体楼盘的指数越高，就反映出该楼盘价格越高，对

于刚需而言，其所承受的压力也就越大（例如某楼盘刚需指

数测算结果为 3，则表明该楼盘单价是家庭每月总可支配收

入的 3 倍，也可理解为需要 3 个月的家庭总可支配收入方可

购买 1 平米）。

总体而言，依此公式得出每个具体楼盘的房价（单价）

与家庭（根据第六次人口普查，深圳家庭平均户人口为 2.11）

月总可支配收入之比，更能反映出刚需对于具体楼盘房价的

实际承受压力，对指导刚需购房具有一定的现实参考意义。
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深房中协已调研楼盘刚需指数一览表（2018 年至今）

类型 楼盘名称 楼盘所属区域 楼盘刚需指数

住宅 建信天宸花园 龙岗六联 4.39

住宅 麟恒中心广场三期 龙岗横岗 4.49

住宅 卓越誉珑 宝安沙井 4.54

商办 天谷大厦 宝安西乡 4.29

住宅 裴翠阳光 宝安松岗 4.19

公寓 会展湾南岸 宝安福永 4.89

住宅 中森公园华府 龙华观澜 4.59

住宅 凯东吉祥悦府 龙岗坪西 3.39

住宅 朗泓龙园大观 龙岗龙园 3.99

住宅 桑泰龙樾 龙岗新生社区 3.59

商办 辉煌时代 福田梅林 8.48

住宅 同创华著 龙华红山 7.98

住宅 保利 24 季 大鹏 2.69

住宅 顺和雅苑 大鹏 2.74

住宅 花样年家天下 大鹏葵涌 3.89

公寓 融创智汇大厦 龙华龙胜 4.19

住宅 大族云峰 龙岗坂田 5.49

住宅 满京华云晓 宝安福永 4.98

住宅 联投东方 宝安松岗 3.79

商办 唐商前海双悦 宝安福永 3.39

住宅/

公寓
英郡年华 3·时光里 龙岗南湾 4.29/3.59

住宅 合正丹郡 龙岗横岗 3.79

公寓 龙光玖钻 龙华红山 6.28

住宅 天汇城 光明公明 4.44

商办 奥园峯荟 光明公明 2.59
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（人均可支配收入依据 2018 年年末深圳市统计局公布标准）

住宅 满京华云著 宝安松岗 4.29

公寓 碧桂园领寓 宝安福永 4.49

住宅 凯旋 TRC 龙岗布吉 6.19

住宅 银领公馆 龙岗大芬 5.2

商办 恒大城市之光二期 龙岗爱联 3.69

住宅 万科天誉花园二期 龙岗中心城 5.49

住宅 松茂御龙湾 宝安中心区 7.28

住宅 玖悦雅轩 宝安新安 6.88

住宅 星河银湖谷 福田银湖 7.08

住宅 德润荣君府 龙岗坂田 5.79

住宅 远洋新天地 龙岗中心城 4.29

公寓 福城·前海新纪元 宝安新安 5.99

住宅 润科华府·御峰 宝安西乡 4.89

公寓 宝树台 福田华强北 11

住宅 奥园·翡翠东湾 坪山坪地 2.89

住宅 心海城二期 坪山中心区 3.39

住宅 深城投·中心公馆 坪山中心区 4.19

住宅 安峦公馆 福田香蜜湖 9.98

https://sz.newhouse.fang.com/2019-09-15/33493483.htm_blank
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第五章 2019 年个人会员权益保护状况报告

一、为会员累计追回佣金 581250.55 元

深圳是我国最具发展活力和潜力的地区之一，今年又作

为国家改革创新典范，被赋予中国特色社会主义先行示范区

的光荣地位。深房中协秉承深圳创新与进取的基因，充分发

挥行业组织的引领、创新、导向作用，为行业谋求更高立足

点、更广阔生存空间、更长远发展目标。在维护广大个人会

员权益，弘扬职业尊严，托底保障行业方面，深房中协做了

大量的基础性工作并获得了业内的广泛赞誉。

2019 年，深房中协共接到个人会员维权申请 29 宗（详

见附件），其中已协调解决 13 宗，追回佣金 168400 元，正

在协调处理中的 13 宗，诉讼处理 3 宗。截止目前，深房中

协已协助个人会员累计追回佣金 581250.55 元。

二、根据维权集中的问题，挖根源、找办法，切实维护

个人会员权益

（信息来源：深房中协标准指数）
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从维权类型和数量来看，今年个人会员维权主要集中在

拖欠佣金方面，11 宗分销代理平台拖欠佣金的维权案件暴露

出了与中介方多有合作的分销代理平台潜在的问题和风险。

因此，房地产分销代理平台的安全性、稳定性关乎很多

业内中小企业和个人会员的切身利益，深房中协一直十分重

视和关注这方面的问题并采取了积极应对措施。

（一）及时上报，提请行政主管部门提早介入，做好风

险防控

2019 年 6 月份开始，深房中协陆续收到多家会员单位以

及个人会员投诉反映福连盟（深圳）网络科技有限公司（经

纪机构备案证号：91440300MA5EQ6X074，以下简称“福连盟”）

拖欠代理佣金的问题。无独有偶，其实去年深房中协也接到

个人会员反映其它分销代理平台拖欠佣金的问题。

类似福连盟这种分销代理平台拖欠佣金的问题，深房中

协第一时间向行政主管部门反映，做出风险预警提醒并建议

对涉事公司展开约谈，行政介入协调解决矛盾纠纷。

建议联合工商、公安等部门加强对涉事公司的监管，关

注涉事公司的经营状况和资金流向，必要时可采取依法吊销

营业执照、查封公司名下资产、对企业负责人限制出境等措

施，及时化解矛盾，消除了社会不定安因素，保障了人民群

众的合法利益与社会的和谐稳定。提醒相关部门健全房地产

市场突发事件潜在隐患的发现和预防调处机制，提前做好风

险防控。
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（二）行业发布郑重提示，提高行业风险防范意识

针对分销代理平台的风险问题，2019年9月，深房中协

在行业内发布了《关于谨慎选择新房代理分销平台合作的郑

重提示》，建议房地产开发企业及参与分销中介机构应谨慎

选择合作对象，警惕与未备案的代理分销平台合作的风险。

中介机构、中介人员在合作前应详细了解分销合作权责

与佣金结算规则；合作期间注意妥善留存业务记录等相关书

证及票据。当代理分销平台出现欠佣苗头或更严重情形时，

房地产中介机构及人员应及时运用报案、诉讼等法律手段，

有必要的可在诉前对债务方申请财产保全，以理性且有效地

方式维护自身合法权益。

（三）会员权益保障委员会启动法律诉讼维权程序，帮

助个人会员法律维权

根据《个人会员维权援助机制》及实施细则，会员权益

保障委员会今年共审议通过了个人会员徐文鑫、路芬芬等 13

人的维权申请，同意由维权法律顾问实施诉讼等法律援助程

序，涉及福连盟平台欠佣案件按集体诉讼处理。

会员维权诉讼相关书证是法官审理判决参照的重要依

据。在事实不清的情况下，法院只能通过举证责任分配的方

式认定法律事实。在交易过程中，中介公司对交易过程的时

间节点和重大事项往往没有记录。买卖双方在发生纠纷后对

谁违约各执一词，但能够提供的证据很少。另外，由于目前

法院对二手房交易纠纷审理主要依据《合同法》，对房地产

经纪行业的行为认定的法律依据和司法判例较少。



- 82 -

因此，探索行业协会参与调解的途径，通过建立纠纷的

多元解决机制，及时有效地化解纠纷，以最小的成本消弭行

业纠纷，促进社会和行业的和谐稳定是深房中协今后协助个

人会员维权、树立行业话语权的工作方向。另外，在交易过

程中针对不诚信的消费者，在全社会诚信体制建设日益完善

的情况下，深房中协将继续推动行业信用体系在社会中的覆

盖面和影响力。

（四）持续深化与深圳市公共信用中心的信息共享合作

深房中协在对失信行为联合惩戒的同时，对行业诚信、

良好的行为也积极进行宣传推广，深房中协所采集的房地产

中介机构、人员的良好行为、基本信息也都将一并与深圳市

公共信用中心实现对接，借助深圳市公共信用中心大数据平

台，将行业高星级、诚信的机构/人员展示、推广给社会公

众，双管齐下促进我市房地产中介行业在信用监督机制下更

为规范、健康发展。

今年9月，深圳信用网与深房中协联合在“深圳信用APP”

首页推出了“查房产中介”版块。该版块的数据来源于深房

中协星级评价平台 star.szfzx.org 的实时同步，涵盖 27 万

余条我市房地产中介行业信用数据，其中包含机构信息 3000

余条，分支机构信息 5000 条，从业人员信息 27 万余条，以

及当前生效中的深圳房地产中介机构和人员黑名单信息 35

条。
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另外深房中协又推出了“深圳星中介”微信小程序，将

从业人员业绩指标引入星级评价。前者方便从业人员通过微

信小程序向消费者即时推送个人执业身份信息以备了解与

选择；后者则将从业人员“开单”能力与消费者对其服务水

平评价更紧密挂钩。未来深房中协计划逐步引入消费者服务

评价，对二手房交易全流程实现更为透明、公平、标准的指

引与监督。也便于消费者用该平台寻找相对靠谱的中介方进

行服务，尽量不要委托无牌、无星中介机构和人员。
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三、建行业二手房全链条交易服务平台，打通交易瓶颈，

从根源上保障个人会员权益

求木之长者，必固其根本；欲流之远者，必浚其泉源。

深房中协致力于打造一款为社会、行业创造价值的公益性平

台，以打通交易瓶颈，从根源上保障个人会员权益。2019 年

10 月，深房中协推出的全链条房产交易服务系统——“房通”

正式上线。

“房通”将行业组织制定的自律规则和标准服务流程下

沉至房产交易的每个环节,确保交易中的人员真实、房源真

实、委托真实，实现整个交易全流程的线上服务，并且在房

产服务的过程中不偏袒任何一方，不会收取任何一方费用。

依托深房中协综合服务系统，以权威、合规的机构与人员数

据为基础，以信息透明、数据精准、服务标准为诉求，打破

传统交易瓶颈，规范行业交易流程，保证各方利益。

深房中协无论是利用长期行业自律工作积累的数据资

源建立我市房地产中介行业直观与实时查核平台——星级

评价平台，还是开发“房通”，都是由内而外的将服务会员、

保障会员权益工作做到细处、长远处。

深房中协愿我们全体中介机构和中介人员自觉规范服
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务行为，增强行业服务意识，树立自身职业荣誉感，不忘初

心，脚踏实地，至诚服务消费者、服务社会。同时也呼吁广

大消费者能够尊重房产中介劳动成果，促进房地产市场相互

尊重、诚信履约良好交易氛围的形成。
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第六章 2019 年深房中协大事记

深圳市房地产中介协会成立于 2008 年 1 月 16 日，十年

间，协会代表深圳市房地产中介行业各类企业与广大房地产

中介服务人员，以“服务惟善、厚德笃行”为核心理念，以

提高行业价值，树立“做受尊重的房地产中介行业和中介

人”为己任！截至 2019 年，深圳市房地产中介协会拥有单

位会员 1000 多家，个人会员 5 万余人的 5A 级社团组织，聚

合全行业逐步迈向健康、和谐发展的新时代。

1 月 16 日，深房中协召开“换届选举暨第四届第一次会

员代表大会”。张文华会长再次众望所归，荣任第四届深房

中协会长！

3 月 13 日，为避免房地产中介人员通过职务之便，接受

或索取客户、开发商、投资公司及公司合作伙伴佣金以外的

不正当利益，变相大幅降低佣金、获取私利，损害企业乃至

行业整体形象，依据中央、省、市关于开展扫黑除恶专项斗

争的决策部署，经深房中协自律专业委员会 2019 年第一次

会议纪要审议通过，在全行业正式发起为期 110 天的“行业

反腐自律专项行动”。

4月17日, 深房中协组织行业党员和会员参观深圳改革

开放展览馆参观大潮起珠江——广东改革开放 40周年展览。

5 月 7 日，“深圳星中介”微信小程序正式在微信平台

上线。深圳市房地产中介人员告别传统的向客户递名片、竭

尽全力自我推销的模式，开始利用信息化手段，以客观、透
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明、便捷的方式对外展示自己。

5 月 15 日,《深圳市二手房交易税费试算表（示范文本）》

正式实施。

6 月 5 日，为树立“做受尊重的房地产中介人”的行业

文化，弘扬中华民族传统文明，促进会员之间的交流，深房

中协成功举办的“‘粽情中介·为梦前行’会员亲情活

动”。

6 月 6 日，深房中协联合长沙市房地产中介协会、桂林

市房地产中介服务行业协会、柳州市房产中介行业协会、南

宁市房地产中介行业管理协会、沈阳市房地产经纪协会、三

亚市房地产中介协会、武汉房地产经纪行业协会共计八家协

会代表召开房地产中介行业管理信息化研讨会。

7 月 23 日，深房中协租赁分会组织 11 家会员单位，前

往位于龙华区沙元埔社区的华润有巢新城公寓开展调研考

察工作。

8 月 19 日，深房中协作为合作承办单位，率贝壳找房（深

圳）科技有限公司、美联物业代理(深圳)有限公司、深圳市

乐有家房产交易有限公司、深圳市世华房地产投资顾问有限

公司、深圳市同致行物业顾问有限公司等 5 家会员单位组团

参加有着“中国地产第一展”，“行业发展的风向标和助推

器”美誉的中国（深圳）国际房地产业博览会。

9 月 19 日，深圳市公共信用中心和深圳市房地产中介协

会在“深圳信用网”建立深圳市房地产中介信用信息查询

平台，对深圳市房地产中介行业星级评价数据进行公示。
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9 月 29 日，深房中协办公地点正式迁至福田区彩田路

5015 号中银大厦 A 座 11 楼。

10 月 1 日，深房中协与深圳市优房网络有限公司联合开

发的“交易通”APP 正式上线。

10 月 18 日，深房中协在全市范围内开展整治房地产中

介机构、住房租赁中介机构（包括从事住房租赁业务的房地

产中介机构以及住房租赁运营机构）乱象的自查自纠工作。

11 月 26 日，在深圳市社会组织总会第六届会员代表大

会暨第六届理事会第一次会议上，深房中协继续当选深圳市

社会组织总会第六届理事会副会长单位。

11 月 27 日，深圳市住房和建设局召集乐有家地产、Q

房网等全市规模较大的十家房地产中介企业，召开“深圳市

房地产中介机构市场秩序整治座谈会”。

11 月 29 日，深房中协发起并联合京津冀城市群、环渤

海城市群、长三角城市群、粤港澳大湾区在内的二十四地兄

弟协会，共同举办了以“合作、包容、裂变、自强”为主题

的第二届房地产中介行业（泛湾区）峰会。

12 月 4 日，深圳市房地产中介协会深房基金在林家乐主

任带领下，深房基金委员中运地产、广天地地产、贝壳找房、

Q 房网代表及协会秘书处工作人员一行七人，代表深圳市房

地产中介行业远赴湖南怀化会同县开展爱心助学活动。
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