
卖了 80 多套房子后，摸索出来的几点经验

市场背景：

一、上海市二手房 2021 上半年（1月-6 月）总成交约 17 万套，总销

售金额约 5700 亿元，套均成交面积约 80 方，套均总价约 329 万。在

这 17 万套二手房的成交过程中，产生了约 170 亿的佣金。上海市据

说有近 20 万名房产中介，前仆后继地奔向这个市场。

二、国内的二手房交易市场中，有那么一个“买方经纪人”会带着买

家去看N套房子，帮着买家去谈N个房东。但却很少有那么一个“卖

方代理人”来帮着房东说话，帮房东沟通卖房过程中可能出现的 N

个买家。

大家好，我是嘉峰，我现在是一个专门帮房东说话的“代理人”，从

2019 年下半年开始，一年的时间，我们已经顺利帮上海的房东们卖

出约 80 套房产。卖房的过程中，我发现当下国内的买卖市场对于房

东并不算友好，很多房东不知道如何将自己的房子以更合适的价格出

手，而房东们也不太了解中介行业的操作细节和潜规则。下面我将结

合一些实操的案例，分享我和房东一起配合作战过的卖房经历。

内容较长，共 4600 字，阅读需 6～8分钟。



P1：稀缺房产，没有所谓的市场参考价

2021 年 5 月的时候我们售出了一套位于新江湾城板块的豪宅。

在我们接手前，房东已经在某家地产挂牌 3600 万，并有真实买家出

价 3000 万。房东很是不舍（因为当年一手买入就花了 2600 万），但

某家中介又多次向他明确告知，当前的行情这个房子超过 3200 万就

卖不掉了，房东处于非常苦恼和纠结的状态。

此后，房东经朋友介绍联系了我们，第一次见面约在他家的房子里，

参观完这套上上下下好几层，自带游泳池和大花园的豪宅后，我说：

到了这个价位的房子，已经没有什么固定的价格，一房一价，倒不如

把房子挂牌价调到 4000 万，再来做推广。

什么叫一房一价？

新房在开盘时，同户型就是相同价格，不过是楼上楼下浮动一点点。

但二手房出售时，有可能整个小区就几套在售，甚至有可能就自己的

一套在卖。要知道上海同时在售的二手房加起来也就小几万套，3000

万以上的豪宅在售不过百余套，每一套都是独一无二。这套房子，说

他 3000 万、3600 万还是 4000 万，多少钱合理呢？只要碰到喜欢的



买家，多少钱都是合理的。

为什么建议挂牌价提升到 4000 万？

首先，这套房确实足够优秀，是名正言顺的豪宅，那么万一哪个想买

4000 万房子的买家，因为这套房价格太低了没检索到呢？（是吧，

万一呢）。更重要的是，以 3600 万的挂牌价吸引而来的买家，谈来

谈去最后成交价格也是比 3600 万只低不高。而以 4000 万挂牌价吸引

而来的买家，大多已经做好了 4000 万的预算，将为我们最后的谈判

留有更多的空间。

事实证明，也是因为 4000 万的挂牌价，为这套房子的成交带来了更

多的可能性，重新调整后，看房的买家只要有出价便是 3400 万左右。

最后成交比当初某家中介的 3000 万，高出了 620 万，以 3620 万落定。

P2：凤变冰，通过装修带来出售溢价

凤变冰的意思是把凤姐变成冰冰，指代的是把破旧的房子重新装修后

再出售的卖房方法。

有一套松江老城板块的老破小（又老又破又小），这是投资公司把房

子收下来重新装修，再交给我们来售卖的项目。当时这套房子的毛坯



市场价格是 200 万左右，投资公司也是以这个价格收进来的，装修后

我们的挂牌价是 268 万，最后以 262 万成交。而装修的成本呢？15

万而已。

类似的案例还有很多，杨浦区的凤城三村，挂牌 318 万，最以 301 万

成交，而当时同小区有另一套面积相同甚至楼层更好的房子挂牌 265

万，但还没有我们卖得快。

买房卖房是我们人生中最大金额的交易之一，在如此重大的决策前，

人的理性和感性都会无限放大。买家在看房的时候，当然也会关注单

价、面积、户型、地段、交通。但同时，他也一定会去感受这个房子

他喜不喜欢，有没有给他营造出一种“家”的感觉，甚至会想象他自

己住进来后的生活场景。

建议每一个房东，就算没有时间精力做装修级的调整，也一定要把家

里的杂物清理掉，做一次全屋的收纳整理和深度保洁。请相信，你在

房屋美化上花的每一分钱，都能够在出售时的房价里面赚回来。

但真实的情况就是，所有的房东都知道房子越干净整洁越好卖，但是

90%的房东都没有在出售前去整理收拾，也才让用了心的 10%，拥有

了溢价的条件。



P3：对中介好一点，让他们更愿意推荐你的房子

在很多房东的设想中，卖房的流程大致是：下楼找一个中介公司挂牌，

中介公司指派某一名中介为你服务，把价格告诉他以后，便回家坐等

通知，这个中介自然会找到合适的买家。

然而实际情况却是，很多房东都向我们抱怨，明明去中介店挂牌时，

也已经把房子的信息都回答的很清楚。还是会不断有新的中介打电话

来，反反复复地询问房子信息，有的时候一天能接到 20-30 个来电，

同样的话要说无数遍，还看不到实际作用，烦不胜烦。

于是，很多房东开始直接挂掉中介的电话。当然这个也不能怪房东，

大家都很忙，没有时间与精力重复地交代这些问题。但是挂掉的这些

电话，很有可能就是房子没卖掉的主要原因。

我个人认为上海链家已经是服务理念和服务专业度均值最高的公司，

链家在内部有区分房源方和客源方，也就是说，房东把房屋信息跟房

源方维护人沟通完毕后，维护人能够做到链家内部的信息传达。

但是上海还有着更多的各种各样的大大小小的中介店，哪怕链家已经

是上海市最大，市占率也只有不到 30%。而其他的，绝大多数的加盟

店、夫妻老婆店，都不具备房源信息共享的条件。也就是说他们的每



一个人有可能要跟房东再沟通一次，才能够获取到房子出售的详细信

息。

而每个中介手中，都有不同的买家客户。所以即便是你向中介 A介

绍的足够清楚，但很有可能，你的潜在买家是来自于中介 C手中的买

家 E。对于中介 B、C或更多人来说，如果你不接他的电话，那么除

了可能存在于系统里的冷冰冰的房屋基础信息，他对你这个人，对当

前的屋况，几乎算是一无所知。他没有与你见过面，不知道房子怎么

样，不知道你是不是诚心卖房。



如果中介在不了解这些情况的时候，贸然带客户来看房，万一遇到有

不可预料的问题，就可能导致他们手上的客户流失。所以，中介更愿

意去带看一套哪怕贵一点，但是他更熟悉的房子。

中介都是最不怕苦，最不怕累，最不怕麻烦的，中介就怕无法开单。

成交一套房很难，中间有无数的不确定性，所以但凡能多给一点点确

定性的东西，他们都会更优先你。

P4：全域挂牌，除了被动等待还要主动出击

我们曾经为已经自己挂牌卖了 2个多月，再委托我们的房东做过一个

关于他房子周边 1公里中介店的走访调研。25 家中介店里，8家没有

挂牌记录，有挂牌的 17 家中介里出现了 5种不同的价格。并且我们

当面拜访的大多数中介，都不熟悉这套房子的详细信息。



建议所有的房东们，只要你有时间，茶余饭后就可以多去中介店走一

走，跟中介们多交流：向他们介绍一下房子的情况，邀请他们来家里

拍照，欢迎他们带买家来看房。遇到聊得来的中介，还可以主动给他

转点钱，让他把房子发发朋友圈，发发公司群。

搞定了周边中介，就要继续往外扩张了，去对标盘周边，继续跑店。

特别是标的稍微大一点的房产，因为你的意向买家，很有可能来自于

其他的板块区域。

很多房东都认为：“现在科技这么发达，我一挂牌进入系统，不应该

全上海的中介都知道我的房子了吗？”

确实是这样，全上海的中介都能查到你的房子（只要他们想查），但

能查到并不代表先知道，知道也并不代表会优先推荐。就像在淘宝网

出售的商品，理论上卖家只要上架成功，就是全网可见，但是大多数

买家在选购商品时，也并不会翻到第 5页。

有一个 case 是在静安大宁板块的大四房，我们在周边中介店和内环

的对标盘周围中介店做了一次又一次的拜访和推广。就有很多家的中

介表示：其实之前也有在系统里查到过这套房，但因为不熟悉具体的

情况，所以没有去看过。现在见到你们一次又一次地过来，我就放心

带客户过去了。



大部分买家，在实地看房 20 套之内就下定了，有些可能就看个 3-5

套，那如何让我们的房子成为这 3-5 套，主动出击很重要。

P5：价格都是谈出来的，说不定就有惊喜

当意向买家出价后，就走向了卖房过程中的最后一场硬仗——谈判。

这个案例是售出了一套位于松江九亭的小三房，买家最开始的出价低

于房东预期 20万，最后高于房东预期 20万成交。

当时中介告知：客户出价 630 万，希望面谈。因为这个房子各方面没

有硬伤，房东也是特别急于出手，心理预期是卖到 650 万以上。那么

这一个出价过低的买家，其实是可以拒绝，再坐等下一个出价的。

但我还是建议房东一起去和中介、和买家见面聊一聊，就当去看看市

场的情况。且这位房东也是一个非常明事理的人，他说中介也在卖力

的推荐，如果我们人都不过去的话，会打击了中介的积极性。

所以这一次面谈，本是一次没有太强烈成交目的性的谈判。和买家见

面后，我就跟房东两个人如同唱双簧一样，你一言我一句，从大行情

聊到小板块，从小区聊到户型，对房子进行花样夸夸，姿态异常轻松。



谈了近两个小时，买家逐步将价格从 630 万提升至 650 万，我们分析：

买家很有诚意，中介也很想成交，但价格加不上来，那也就这样吧。

今晚的目的已经达到：当前的行情是大概率能随时能以 650 万卖出。

收拾收拾，准备回家。这时候，买家看到我们起身离开，可能是也确

实喜欢这套房子，又将报价提高到了 660 万，问我们，卖不卖？

此时我跟房东都已经走出门店，坐在车里盘算，660 万，确实是一个

值得认真考虑的价格了。但思来想去，还是没有答应。原因：一是在

谈判桌上没有实质进展，买家在临走时加价 10 万，算是比较冲动的

行为，我们无法判断会不会有变卦的风险。二是我们仍然坚信这套房

子在日后也能从容地以 660 万出手，倒不必在今日急于一时。

得知我们再次拒绝，买家可能也上头了，问我们到底多少钱愿意卖，

然后一口开出了 670 万的价格。我和房东赶紧跟中介说：快去稳住买

家，我们回去签字。

回家的路上，中介给我们发消息说：买家是他的老客户了，当时给他

说最高也只能接受 650 万。他也没有想到，最后能这样成交。

谈判是非常考验人心态和判断力的博弈游戏，在谈判的过程中，理性

保持对房子的判断，不要怕错过这一次机会。但是，也别放过每一个

意向，不放过每一个成交的可能。



P6：用钱生钱，必要时再多给一点激励

前面提到过新江湾城的那个成交案例，因为 4000 万的挂牌价，我们

吸引到了出价 3500 万的买家进行面谈。第一次见面基本确定了付款

框架和互相的意向，等买家回去确认好资金的到账时间，我们开始约

第二次谈判。经历了前前后后超过十个小时的马拉松式谈判过程，最

后买家的出价稳定在了 3550 万，各项条款也都已商议稳妥，房东也

已经愿意签字。

房东很满意，毕竟已经超过了他最初的期望价格，付款也是非常优质

的一次性全款。但因为我们是和买家分开的两个会议室谈判，我们也

不确定买家还有没有价格空间，就在这样的最后关头，我们说服房东，

请中介在 3550 万的基础上再去争取一下价格，超过的部分愿意拿出

4成给中介做奖励。最后成交，就是如上文说的 3620 万。

为什么看似谈无可谈时，中介还能争取到更高价格？

这里就要从中介的角度来思考，中介这样的买卖老江湖，他大概率在

开始就知道了买家的预算还能再高那么一点点。但他一般会帮房东把

房价加上来吗？他不会。



对于中介来说他更在意的是这笔交易能够顺利完成，既然 3550 万房

东已经答应，为什么非要去提高到 3600 多万。

但“利益”就是驱动机器。

P7：结语

卖房太不容易了，如果不是签署独家，没有任何一家中介会主动投入

100%的精力去维护房源。这时候房东一定要对各个中介公司进行主

动的全方位管理：从前期的营销方案、宣传文案，到中间的带看反馈，

定期复盘市场动态并调整策略，再到意向客户的谈判准备、预案管理、

谈判过程的配合，每一个意向都要认真跟进，努力争取，绝不能浪费。

除此之外，还要懂得协调各家中介的关系，知道该信任哪些，防着哪

些。有时候最大的对手不是周边其他竞品房源，而是成事不足败事有

余、自己没客户，看到别家快成交了，就来捣乱撬边的无良中介。真

是每一步都不能出错。

愿所有房子都能有好的归宿。


