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一边是市场推出“诚意卖”二
手房线上出价交易模式，另一边
是行业协会发挥行业自律职能。

在前述房地产经纪年会上，
150家行业代表性机构及网络平
台向社会作出十项自律承诺，内
容涵盖确保房源真实有效、规范
承接业务委托、如实披露房屋状
况、保障交易阳光透明、严守交易
合规底线、规范服务收费行为、遵
循自愿平等原则、维护市场价格
秩序、正确引导市场预期、恪守公
平竞争准则。

“十项承诺的现实意义在于
配合专项整治行动，发挥行业自
律的作用。十项承诺压实市场主
体责任、强化参与主体的自我约
束，明确行业经营底线，推动行业
由粗放扩张转向高质量规范化发
展。”赵秀池说。

在赵庆祥看来，十项承诺对
应着现阶段房地产经纪行业需要
优化和提升的重点领域，每一条
都回应人民群众对市场规范发展
的期盼。

首先，以“真实性”夯实行业
信任基石。通过要求“真房源”

“真合规”“真信息”，确保房源真
实委托在租售状态、房屋符合规

定能交易、信息真实全披露，这是
规范从业的基本底线要求。在国
家持续治理下，虚假房源、隐瞒信
息等问题得到有效遏制，各地推
行房源核验、从业人员实名认证
等管理举措，通过“核验+认证”机
制，从源头上治理虚假房源信息，
让虚假引流手段无处遁形。

其次，以“透明化”斩断暗箱
操作的“灰色”链条。通过要求

“身份透明”“交易透明”“收费透
明”，精准回应人民群众交易房屋
的顾虑——怕被吃差价、怕被乱
收费、怕资金被挪用。近年来，各
地推行交易资金监管、服务收费
公示等配套制度，旨在通过规则
保障交易安全，让房屋交易当事
人更安心、更放心。

最后，以“公平化”重塑市场
公平竞争好生态。“平等交易”“价
格规范”“正向引导”“公平竞争”，
是构建行业长效治理机制的重要
内容。目前，行业经营服务水平
存在差异，粗放拓客、同业无序竞
争等现象依然存在。各地正在探
索推进的“单边代理+行业联卖”
试点，压实线上平台信息发布审
核责任，规范行业发声行为，本质
上就是要用一套公开透明、协同

互利的规则，引导各类市场主体
依托专业服务良性经营，推动全
行业协同良性发展。

赵秀池认为，中房学作为行
业自律组织，应该强化行业自律
工作。例如，健全行业信用管理
体系。依托全国房地产经纪专业
人员登记系统，完善机构、从业人
员两级信用档案，归集行政处罚、
自律惩戒、群众投诉及优质执业等
记录，并向社会公开。落实守信激
励、失信惩戒机制，对严重失信主
体实施行业警示，推动行业信用与
政府监管平台数据双向共享，实现
自律与行政监管联动，构建“一处
失信、多方约束”的监管格局。

同时，还应该规范从业人员
执业管理，提升行业整体素养。
严格落实职业资格制度，推行全
员实名登记、挂牌上岗、信息公示
制度，主动接受社会监督。常态
化开展继续教育与新人岗前培
训，重点强化合规政策、交易风
险、职业道德及房屋瑕疵披露、收
费规范、租赁合规等核心内容培
训。压实经纪机构主体责任，督
促企业建立内部合规审核与人员
管理制度，落实全员执业管控。
赵秀池说。 （（法治日报法治日报））

二手房交易试水二手房交易试水““诚意卖诚意卖””线上出价线上出价
专家专家：：倒逼房地产经纪从倒逼房地产经纪从““成交为王成交为王””转向转向““服务为本服务为本””

近日，在中国房地产估价师与房地产经纪人学会（以下简称
“中房学”）主办的房地产经纪年会上，150家行业代表性机构及
网络平台向社会作出十项自律承诺，主动配合房地产交易和中介
市场秩序专项整治行动，切实维护人民群众住房买卖和租赁合法
权益，助力房地产市场平稳发展。

今年3月，北京某房地产经纪公司（以下简称“某经纪公司”）
试点推出“诚意卖”二手房线上出价交易模式，其核心逻辑是将二
手房交易压缩到一个清晰的时间窗口内，业主交纳保证金并设定
底价，房源获得集中推广，买方交纳保证金后在规定时间内线上
出价，系统自动比对，匹配成功即进行交易。

在受访专家看来，由此传递的信号是，当前，人民群众的住房
需求已经从“有没有”进入“好不好”阶段——对房地产交易服务
的期待升级为“安全、透明、专业、省心”，即希望交易过程透明公
开；希望从业人员专业可靠，而不是“签完合同就找不到人”，这将
倒逼房地产经纪行业从“粗放扩张”转向“精耕细作”，从“成交为
王”转向“服务为本”。

如果你是业主，卖掉一套房子需要
多长时间？

二手房交易本身是一个漫长且充满
变数的过程，买卖双方反复议价拉扯是
行业常态。通常情况下，一套房子从挂
牌到成交，平均需要数月。业主担心“卖
亏了”，买方害怕“买贵了”，经纪人在中
间反复传话。

某经纪公司推出“诚意卖”模式后，
于2026年5月18日在App上推出一套
房子，房源上线两天后有买方报名，经出
价、匹配，历时50分钟，买卖双方达成交
易意向。

据某经纪公司公布的数据，启动试
点以来，已有多宗二手房交易通过“诚意
卖”模式达成。

北京房地产中介行业协会秘书长赵
庆祥表示，在传统房地产经纪服务中，房
地产经纪人员需要协调买卖双方开展多
轮价格沟通，加上各种因素干扰，交易存
在一定的不确定性，导致房地产交易周
期拉长。

首都经济贸易大学京津冀房地产研
究院院长、北京市房地产法学会副会长
赵秀池介绍，“诚意卖”是一种新型房地
产交易模式，买卖双方需要分别交纳5
万元保证金，由第三方机构进行托管。
业主在线上设定起始价（出价门槛）、提
醒价（可洽谈线）和心理底价（自动成交
线）。在规定期限内，买家在线上最多进
行两次出价。一旦出价达到或超过业主
设定的心理底价，系统自动按底价成交，
先到先得；若达到提醒价但未到心理底
价，由经纪人协助双方进入洽谈环节。

根据“诚意卖”模式，如果系统自动
锁定交易后有一方违约，则违约方交纳
的保证金将作为违约金赔付给守约方；
如果买方两次出价均未达到卖方心理底
价或提醒价，则服务自动解除，保证金原
路退回。

“在‘诚意卖’模式下，双方都交纳了
保证金，‘诚意’很明显，自然提高了交易
效率。”赵秀池分析，“诚意卖”模式通过
保证金制度构建了信任机制，通过“买方
出价、系统匹配”机制发现“共识底价”，
提高了市场的活跃度和交易效率，为存
量房交易提供了一种新的交易方式。

“诚意卖”模式的出现，会不
会替代经纪人的价值？

对此问题，3位受访专家均给
出一致答案：不是替代，而是升级。

“目前，线上化工具不会替代
经纪人，只是重构经纪人的工作
内容与价值重心。”长期从事房地
产业务的北京市鑫诺律师事务所
合伙人王树德告诉记者。

赵庆祥认为，“诚意卖”模式只
是通过保证金形式，增加了反悔成
本，增强了交易的确定性，同时对
房地产经纪人的专业性提出了新

要求，将顾问式服务重心前置到支
付保证金之前，促进房地产经纪人
从信息员、撮合人升级为房地产咨
询师，专长于房地产市场分析，成
为委托人交易决策的“参谋”。

“‘诚意卖’模式不会替代经
纪人的价值，而是经纪人撮合交
易模式的升级，因为这种交易方
式还是由经纪人介入和推荐。”赵
秀池说，在这种新模式的交易流
程中，经纪人的作用贯穿始终
——售前判断业主和房源是否适
合这一模式、提供定价建议；售中

解释规则、辅助出价策略；售后复
盘、推进后续交易。

在王树德看来，从交易实务
角度看，“诚意卖”模式能够缓解
部分交易痛点，但无法完全解决
二手房交易的全部问题。在房屋
交易中，买卖双方除了进行价格
博弈外，房屋本身是否存在被抵
押、查封，房屋是否存在瑕疵，卖
方户口是否迁出等大量风险，“诚
意卖”模式主要解决价格谈判环
节效率问题，无法化解房源权利
瑕疵、房屋本身缺陷等风险。

撮合交易模式升级

明确行业经营底线


