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希望政府加强房地产中介监管
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随着政策的调整和市场的发

展，存量房增多，而新房减少，郭忠

宗认为，中国的房地产行业目前只

是处于中级阶段，未来的发展空间

还很大，前景相对稳定。

2016年9月5日，厦门市国土资

源与房产管理局执行住房限购政

策。郭忠宗认为限购令出台必然影

响市场成交率，但随着城市化的发

展，作为一线城市，房价的上涨存在

必然，对于刚需客户的购房计划也

正是机会。除了厦门的房源，刚需

购房者还可以考虑周边城市的房

源，根据自身条件选择房源。

对于房地产从业者而言，现在

的从业门槛不仅没有提高，反而更

低了，这对行业是双面影响，郭忠

宗一直希望政府出台有关政策提

高监管力度，但在此之前，作为房

地产资深经纪人，郭忠宗更希望从

业人员要不断地学习，把行业学

透，特别是做一手房经纪，更需要

多学习多研究。

郭忠宗说：“做一手房也要注

意风险控制，于人于己都要负责，

不能忘记初心，砸了自己的品牌。”

他表示，一手房代理商，首先要考

察开发商是否可靠，即便是开发商

有意愿合作，销售的房屋都要是现

房、都要符合销售的法定条件、都

能即时办理产权，这是销售一手房

源的首要条件。“买房千万不能摊

上无产权的房源”，郭忠宗提醒，虽

然住建部有规定无产权房不能买

卖，但在实际交易中还是难免遇

上。

厦门有三万名房地产经纪人

员，面对如此庞大的人群，郭忠宗

还建议，购房者选购房屋时应该选

择有从业资格的经纪人进行交易，

更有安全保障。此外，购房者与经

纪公司合作也要看公司资质，避免

产生买卖纠纷。购房者应当选好

房源，理性消费。

郭忠宗说，能够卖出这样的数

据，其实也略带技巧。不收客户的

佣金，是郭忠宗创造这个销售数据

的技巧之一。很多从业人员还在收

取客户的购房佣金时，郭忠宗已经

放下了这笔有偿服务。

郭忠宗从业二十年，在业内颇具

经验，在房价飙升的市场环境下，他

与开发商签订协议，推行团购打折的

政策。除了无偿服务和折扣，郭忠宗

会选择好的房源进行销售。房屋的

朝向、采光和格局，是好房的基本辨

别点。选择好房源，得现场看房，这

就要求开发商提供现房给客户选择。

“买房最大的风险是期房”，对

此，郭忠宗也选择现房销售，避开期

房的风险，对购房者也更加有保

障。另外，现房销售比较容易受客

户接受，销售更加理性。

厦门的房价在 2016 年下半年

飙升之后，加大了购房者的购买难

度，而泉州距离厦门的距离相对较

近，市场理性，这也是郭忠宗选择销

售泉州一手房源的原因。郭忠宗透

露，做一手房源也要专一，卖完一个

楼盘才能考虑做新的房源。目前，

他又与泉州的亿达天玺楼盘达成了

合作，市场均价在六千左右。

自去年八月限购以来，厦门二

手房成交量继续下滑，二手房市场

逐渐降温，面对这种状况，相当一部

分经纪机构做起了新房生意，由于

经纪机构跟客户更为接近，因而有

与开发商合作的机会。厦门周边城

市的新房销售更被经纪机构所看

重，事实上，一些经纪机构早就开展

了“一、二手联动”的市场战略，且这

种现象将会日益普遍。

郭忠宗说：“其实，我们现在一

手房的业务收入是超过本地二手房

业务的，但在兼顾本地二手房和跨

城市一手房业务上，仍然会注意维

护二手房源、客户资源，不会也不能

丢了本地传统的二手房市场。”从市

场数据来看，厦门全市二手房住宅

成交量，2016 年 4 月份曾创纪录的

达到了8000多套，但到年度末两个

月平均销量只有3000套，这只是说

明 4 月份 8000 多套的成交量，是近

年来厦门二手房月成交量的一个峰

值，但相对于往年来说，3000多套的

月成交数据并不算惨淡，不如说归

于正常。

据不完全统计，厦门从事房地

产经纪的人员达到三万多人，郭忠

宗是其中之一。以厦门市 2016 年

12 月份二手房成交量（平均数）

3000套计算，平均十个人才卖出一

套房，郭忠宗表示行业的竞争非常

激烈。2016年度，郭忠宗算过自己

的销售量，除了二手房，一手房销

售也达到一百套，在从业人员当中

排行居前，所销售一手房源全部在

泉州地区。

忠厚、淳朴、务实、

有理想、有思想，

这是朋友们对郭忠宗的

基本评价。水电工人出

身，1997 年开始从事地

产经纪，近二十年时间

的发展，他的“世纪联

合”在业内其实并不算

很大规模，但郭忠宗拥

有品牌思维，自律规范

经营，保持了公司的稳

健经营。

郭忠宗脚踏实地，

一步一个脚印，让公司

先后获得了“十佳二手

房中介示范店”、“厦门

十大品牌房产中介”、

“厦门优秀房地产经纪

机构”、“厦门市房地产

中介行业协会副会长单

位”、“房地产经纪一级

资质”等荣誉。这些，对

于一个企业的发展固然

是一种肯定，而对于郭

忠宗个人的肯定，则是

销售记录上的那些数

字。2016 年，郭忠宗的

经纪业务实行“一二手

联动”策略，售出一百套

住房。

“一二手联动”一年成交百余套房

卖房有技巧 现房销售更容易

从业人员不能忘记初心
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