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买方“跳单”行为下房产中介差异化定价机制

王 晨1, 龚 朴2

(1. 上海商学院商务经济学院,上海 200235; 2. 华中科技大学管理学院,湖北武汉 430074)

摘要: 本文提出了差异化定价策略,即针对“跳单”买方额外提供一个较低的中介费,试图降低买方“跳单”比例,增加

中介收益.经过理论推导,分别求得了单一和差异化策略下的最优中介费. 差异化策略下,中介仅会在第一阶段要

求的中介费收入较高时才在第二阶段降低中介费. 通过比较发现,差异化策略第一阶段的中介费一定不会低于单

一定价策略的中介费,而第二阶段中介费的大小情况则视具体房屋售价而定;当买方对中介费敏感度较小或房屋

售价极高或极低时,中介应使用单一定价策略,否则应采用差异化策略.
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Differential pricing for real estate brokers with jump-dealing buyers

Wang Chen1, Gong Pu2
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2. School of Management, Huazhong University of Science and Technology, Wuhan 430074, China)

Abstract: This paper proposes a differential pricing strategy(DP), which provides a lower commission for
buyers after observing the jump-dealing tendency. The research objective is to explore whether DP could
decrease the ratio of jump-dealing buyers and increase revenues for real estate brokers. Through theoretical
derivation, the paper obtains the optimal commission decisions under uniform pricing strategy(UP) and DP.
Under DP, real estate brokers decrease the commission in stage 2 only when the commission revenue in stage
1 is high. Through comparisons, the paper finds that the optimal commission of DP in stage 1 is never lower
than that under UP; however, the value of DP’s commission in stage 2 depends on the house price. In addition,
the results show that when the buyers’ sensitivity to the commission is low or the house price is extremely high
or low, the broker should adopt UP; otherwise, DP is better.
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1 引引引 言言言

“跳单”指买方利用中介提供的免费房源信息寻找到合适的房屋,但在已签署《看房合同》后选择绕开
房产中介与卖方直接交易的行为.买方“跳单”的直接原因在于不愿意支付过高的中介费,主要体现在两个方
面. 一方面,我国中介的收费模式主要是按比例收取中介费,这一比例并未随着房价的大幅度增长而减少,
反而一直维持在2%∼3%未变,因而买方的实际支付大大提升 [1], 使得买方愈发希望规避高额中介费, “跳
单”的动机越来越强. 另一方面,买方支付中介费获得的是无形的中介服务,这与支付房款获得有形的房屋
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有很大区别,且随着房价飞涨,买方支付的中介费增加,但中介提供的服务却未发生任何改变,这种差异使
得买方原本就对中介费的支付意愿较低.

驱使买方“跳单”的间接原因主要在于中介的开放性代理模式和不完备的法律体系两方面. 在中国,中介
代理卖方售房的形式大多为开放性代理 [2]. 该模式下,卖方既可以同时委托多个中介代售同一套房屋,又可
自行出售.从而,卖方不仅拥有与“跳单”买方直接交易的权利,还拥有为“跳单”买方隐瞒以保证私下交易不
被中介知晓的能力. 因此,中介很难从卖方处获得“跳单”买方的信息,无法有效监管房源,为买方“跳单”创造
了有利条件.另一方面,即便“跳单”买方交易成功后被中介发现,由于法律体系的不完备,对“跳单”实务的裁
定缺乏可供参考的居间法律条款 [3],法律约束能力的不足提高了“跳单”买方成功规避中介费的概率.

虽然当前的市场外部环境间接为买方“跳单”创造了便利性, 但市场制度的改变并非一朝一夕可以实
现,房产中介不能依赖市场制度的改变来改善“跳单”现象.另一方面由于买方选择“跳单”的根本原因是不
愿支付过高的中介费, 因此,房产中介可以针对具体的交易环境, 从运营层面制定更优的中介费决策以应
对“跳单”和实现更高利润. 基于以上分析,本文将研究当房产中介采取与当前单一定价策略(uniform pricing
strategy)相对应的差异化定价策略(differential pricing strategy)时,即针对不同买方的不同交易行为适时适当
的调整中介费,能否更好的适应当前房价高企的现状,吸引更多“跳单”买方改选中介交易,以提升总体利润?

房产中介的中介费制定问题一直是国内外学术界的研究热点. Hsieh等 [1]的研究表明, 固定中介费
模式是导致市场无效率的重要原因. 近年来, 越来越多的研究显示, 固定中介费模式已经不合时宜 [4].
Schnare等 [5]指出不应该将中介费固定, 而应该由市场决定. Wiley等 [6]认为中介费会随着房屋出售的难

易程度而变化. 秦学志等 [7]分析了在房价风险较低的情况下中介机构效益最大化的两部中介费制定策

略. Barker [8] 则从道德规范的角度出发, 得出提高房产中介职业资格和受教育程度要求会促使中介费上
涨25%的结论.上述文献表明,有一系列的因素会影响中介费制定策略,制定过程中应该充分考虑这些因素
并做适当调整. 与以上文献不同,本研究针对中国市场的具体情况,考虑买方“跳单”这一不可忽略的现象,
重点研究中介应该如何制定定价策略以应对买方的“跳单”行为.

在买方行为动机上, “跳单”与已受国内外广泛关注的搭便车行为 [9, 10]相似. 搭便车者在坐享他人之利时
几乎不付成本且不担风险 [11]. 不同的是, “跳单”者存在被中介发现而支付违约金的可能,同时,由于房屋交
易环节复杂,耗时长,在缺少中介居中协调时, “跳单”者还会面临交易失败的风险. 因此,与搭便车行为的应
对措施不同,中介可以通过制定合理的价格策略在一定程度上克制“跳单”行为,这也是本研究的出发点. 目
前,对“跳单”问题的研究大多见于法学文献,例如,税兵 [12]从解释论层面分析了“跳单”现象;进一步,汤文
平 [3]探究了“跳单”问题的深层法理,为法律体系的构建做了铺垫. 然而, “跳单”对经济决策的影响不可小觑.
但仅有于立等 [13]从经济学的角度分析了“跳单”行为,发现其与转售价格维持(RPM)互克,并以此为反价格
垄断提供政策建议.目前尚未有文献从房产中介的利益角度出发,探讨买方“跳单”行为对价格策略制定的影
响,而这一点便是本文的研究重点.

买方“跳单”行为使得中介在付出信息匹配成本之后难以获得收入 [14],但现行的单一中介费定价策略无
法积极应对这一事实. 因此,本研究提出针对具有不同“跳单”倾向程度的异质性买方群体的差异化定价策
略模型,探讨中介实施差异化中介费策略的条件及影响因素,并在买方对中介费的敏感度和中介的服务成
本变动时,将其与单一定价策略进行比较.

2 房房房产产产中中中介介介定定定价价价

卖方委托中介出售房屋,不失一般性,将售价标准化到[0, 1]范围内,假设房屋售价 p在[0, 1]范围内变动,
且服从概率密度函数 f(·),分布函数F (·). 类比Konishi [15]关于买方支付意愿较高的概率不会太小的假设,

假定

r 1

0
p(1− p)f(p)dpr 1

0
(1− p)f(p)dp

> 1

2
,这保证了卖方以高价出售房屋的可能性更大,符合现实情况,同时也方便了后

续定价策略的分析.买方对该套房屋的支付意愿w服从均匀分布U [0, 1],仅在支付意愿w大于 p时,买方才
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会决定购买,但会以 θ的概率选择“跳单”与卖方私下交易. 由于“跳单”的买方只是不愿支付过高的中介费,
并非无力承担中介费,并且选择“跳单”会面临交易失败和被中介发现而追讨违约金的双重风险,因此中介降
低中介费可降低买方“跳单”的比例. 那么, “跳单”概率θ可设置为中介费 k ∈ (0, v]的增函数 θ(k) = αk,其

中0 6 α 6 1

v
, v为政府规定的中介费上限.

中介促进买卖双方交易的成本含两部分: 提供看房服务的成本, 即信息匹配费 c1; 协调双方达成交
易的成本, 即服务费 c2. 无论买方是否购房, 中介都需付出成本 c1, 而成本 c2则是在买方通过中介购房之

后才会付出. 由于中介的定价至少保证在代理最高售价p = 1 的房屋时, 收入能够覆盖服务成本, 所以
有 c2 6 k 6 v.

下面分别分析单一定价策略和差异化定价策略下房产中介如何制定最优中介费,并提出了差异化策略
的具体实施步骤.

2.1 单单单一一一定定定价价价

单一定价策略下,中介会将买方的“跳单”倾向考虑在内来制定中介费,但不会变动价格来获取更多利
润. 即,无论买方是否“跳单”,单一定价策略下,中介都会收取同样的中介费. 因此,中介面对的优化问题为

Max
c26k6v

Π (k) =
w 1

0
[1− θ(k)](kp− c2)(1− p)f(p)dp− c1, (1)

其中 1− p是买方愿意购买房屋的概率, 1− θ(k)是买方不“跳单”的概率, kp− c2是信息匹配之后,买方通过
中介购房时中介获得的利润.

命命命题题题 1 单一定价策略下, 利润函数Π (k)是关于k的凹函数. 最优的定价策略为: 若α 6 α0, 那
么k∗ = v;若α > α0,那么

k∗ =
αc2

∫ 1

0
(1− p)f(p)dp+

r 1

0
p(1− p)f(p)dp

2α
r 1

0
p(1− p)f(p)dp

, (2)

其中 α0 =

r 1

0
p(1− p)f(p)dpr 1

0
(2vp− c2)(1− p)f(p)dp

.

证明 由于

d2Π (k)

dk2
= −2α

w 1

0
p(1− p)f(p)dp 6 0, (3)

那么函数Π (k)为凹函数,最优解在一阶导数为0处或者边界点处取得.

首先

dΠ (k)

dk
=

w 1

0
[αc2 + (1− 2αk)p](1− p)f(p)dp. (4)

由于αc2 6 αv 6 1,所以
dΠ (k)

dk

∣∣∣∣
k=c2

=
w 1

0
[αc2(1− p) + p(1− αc2)](1− p)f(p)dp > 0. (5)

其次,根据假定

r 1

0
p(1− p)f(p)dpr 1

0
(1− p)f(p)dp

> 1

2
,有

w 1

0
(2p− 1)(1− p)f(p)dp > 0, (6)

所以 w 1

0
(2vp− c2)(1− p)f(p)dp = v

w 1

0
(2p− c2

v
)(1− p)f(p)dp > v

w 1

0
(2p− 1)(1− p)f(p)dp > 0, (7)

那么α0为正.
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因此, α 6 α0保证了
dΠ (k)

dk

∣∣∣∣
k=v

> 0, 根据式(5), 对∀k ∈ [c2, v]可得
dΠ (k)

dk
> 0, 所以k∗ = v; 而

若α > α0,类似可得k∗满足
dΠ (k)

dk

∣∣∣∣
k=k∗

= 0,即结论成立. 证毕.

α越大,说明在同样的中介费下,更多的买方会“跳单”,即买方对中介费更为敏感. 那么,命题1表明,在
买方对中介费不太敏感时,单一定价策略下中介应该将中介费设置为上限值以获得更高利润. 而在买方对
中介费较为敏感时,中介需要考虑买方强烈的“跳单”倾向,选择更低的中介费.

2.2 差差差异异异化化化定定定价价价

差异化策略下,房产中介会针对有“跳单”倾向的买方额外提供一个较低的中介费,以期望能够降低“跳
单”比例,增加收入. 较低的中介费是在买方决定不与中介交易之时由中介提出的,计划“跳单”的买方是潜在
的接受降价交易的对象,房产中介可以通过这一方式吸引计划“跳单”的买方改为通过中介购买房屋,从而识
别出一部分“跳单”买方,提升利润. 那么,差异化策略实际上可以描述为两阶段定价模型: 第一阶段,中介制
定中介费k1;第二阶段,若买方选择不购买房屋p,中介会使用中介费k2(6 k1)进行交易. 这样,中介在第二
阶段是否一定采取低于第一阶段的中介费,在什么情况下会放弃降价? 这正是本节所要研究的问题.

以下采用逆向推导的方式分析差异化策略,首先考虑第二阶段中介费k2的制定. 在第二阶段,买卖双方
的信息匹配已经完成,因此不需要考虑成本c1,同时,房屋售价p已经实现,中介可针对不同的售价制定相应
的k2. 因此,中介在第二阶段的优化问题为

Max
c26k26k1

Π2(k2) = [θ(k1)− θ(k2)](k2p− c2)(1− p), (8)

其中 1 − p是买方愿意购买房屋的概率, k2p − c2是买方在第二阶段购房后中介获得的利润, θ(k1) − θ(k2)

是买方由“跳单”改为通过中介交易的人数比例.

命命命题题题 2 差异化策略下,利润函数Π2(k2)是关于k2的凹函数. 第二阶段的定价决策如下: 当k1p 6 c2时,

k∗
2 = k1;当k1p > c2时, k∗

2 =
c2 + k1p

2p
.

证明 由于

d2Π2(k2)

dk2
2

= −2αp(1− p) 6 0, (9)

那么函数Π2(k2)为凹函数,最优解在一阶导数为0处或者边界点处取得.

由于
dΠ2(k2)

dk2
= α(1− p)(c2 + k1p− 2k2p), (10)

那么
dΠ2(k2)

dk2

∣∣∣∣
k2=c2

> 0. 因此, 若pk1 6 c2, 可得
dΠ2(k2)

dk2

∣∣∣∣
k2=k1

> 0, 那么k∗
2 = k1; 若pk1 > c2, 可

得
dΠ2(k2)

dk2

∣∣∣∣
k2=k1

6 0,那么k∗
2满足

dΠ2(k2)

dk2

∣∣∣∣
k2=k∗

2

= 0,即k∗
2 =

c2 + k1p

2p
. 证毕.

根据命题2,中介在第一阶段所要求的中介费收入k1p会对第二阶段的价格策略产生影响.若要求的中介
费收入k1p较高,足以弥补服务成本,那么中介在第二阶段会适当降价,且房屋售价越高,中介费降得越低,
以此吸引“跳单”买方改用中介交易,提升利润. 若要求的中介费收入k1p无法弥补服务成本,中介不会再降
价来对“跳单”买方作任何挽留.

下面分析房产中介在第一阶段的定价. 中介在第一阶段的优化问题为

Max
k1

Π1(k1) =
r 1

0
[1− θ(k1)](k1p− c2)(1− p)f(p)dp+

r 1
c2
k1

Π2(k
∗
2(k1, p))f(p)dp− c1,

s.t. c2 6 k1 6 v, k∗
2 =

c2 + k1p

2p
.

(11)

命命命题题题 3 差异化策略下,利润函数Π1(k1)是关于k1的凹函数. 第一阶段的定价决策如下: 当α 6 α1时,
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k∗
1 = v;当α > α1时, k∗

1满足
dΠ1(k1)

dk1

∣∣∣∣
k1=k∗

1

= 0,其中

α1 =

r 1

0
p(1− p)f(p)dpr c2

v

0
(2vp− c2)(1− p)f(p)dp+ 1

2

r 1
c2
v

(3vp− c2)(1− p)f(p)dp
.

证明 由于

d2Π1(k1)

dk2
1

= −2α
w c2

k1

0
p(1− p)f(p)dp− 3

2
α

w 1

c2
k1

p(1− p)f(p)dp 6 0, (12)

所以,函数Π1(k1)为凹函数,最优解在一阶导数为0处或者边界点处取得.

由于
dΠ1(k1)

dk1
=

w 1

0
[αc2 + (1− 2αk1)p](1− p)f(p)dp+

1

2

w 1

c2
k1

α(k1p− c2)(1− p)f(p)dp, (13)

根据2p− 1 6 p,那么
dΠ1(k1)

dk1

∣∣∣∣
k1=c2

=
w 1

0
[p− (2p− 1)αc2](1− p)f(p)dp >

w 1

0
[p− 1p](1− p)f(p)dp = 0. (14)

又根据式(6)可得w c2
v

0
(2vp− c2)(1− p)f(p)dp+

1

2

w 1

c2
v

(3vp− c2)(1− p)f(p)dp

=
w c2

v

0
(2vp− c2)(1− p)f(p)dp+

w 1

c2
v

(1.5vp+ 0.5c2 − c2)(1− p)f(p)dp

> c2
w c2

v

0
(2p− 1)(1− p)f(p)dp+

w 1

c2
v

(1.5pc2 + 0.5pc2 − c2)(1− p)f(p)dp

= c2
w 1

0
(2p− 1)(1− p)f(p)dp

> 0,

(15)

那么α1为正. 因此, α 6 α1保证了
dΠ1(k1)

dk1

∣∣∣∣
k1=v

> 0, 所以最优中介费k∗
1 = v; 而若α > α1, 则k∗

1满

足
dΠ1(k1)

dk1

∣∣∣∣
k1=k∗

1

= 0. 证毕.

命题3给出了差异化策略第一阶段中介费的制定原则:在买方对中介费的高低情况不太敏感时,中介应
该将中介费设置为上限值;而若买方对中介费较为敏感时,则应该制定较低的中介费. 差异化策略第一阶段
的定价思路与单一中介费策略类似,但是,在降价条件和幅度上会存在区别,这一点将在3.1节对两种策略的
中介费比较中详细说明.

根据以上分析,现将差异化定价策略的实施方案归纳如下. 策略实施过程中,中介分别需要根据两个判
定条件来制定两个阶段的中介费. 首先是外部市场条件—买方对中介费的敏感度α,该敏感度越低,中介在
第一阶段应制定越高的中介费. 若第一阶段买方通过中介交易,中介能够获得较高的中介费收入k∗

1p. 若第
一阶段买方未交易,那么中介就考虑是否在第二阶段降低中介费,这就涉及第二个判定条件—具体房屋情
况. 仅当对于房屋售价p来说,中介第一阶段可得的中介费收入k∗

1p较高时,即k∗
1p > c2,中介才应降低中介

费. 并且,房屋售价越高,中介费降得越低. 房屋若在第二阶段成交,中介最终会获得较低的中介费收入k∗
2p.

3 策策策略略略比比比较较较

下面将理论推导和数值实验相结合,分别从中介费和利润两个方面对单一定价策略和差异化策略进行
比较,试图为房产中介的策略制定和具体的定价决策提供指导.
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数值实验的参数设置如下: 第一,中介费的取值上限v由中介所在地的政府规定,尽管各地政府的规定
不同,但大都在2%∼3%之间. 本实验以北京市为例,政府规定中介费不得超过交易房屋总价的2.2%,因此设
置v = 2.2%. 第二,与理论模型一致,数值实验中依旧将每平米房屋售价的最高值标准化为1,那么信息匹配
费c1和服务费c2的数量级约为每平米10−4,因此可设置c1 = c2 = 10−4. 第三,房屋售价的密度函数方面,类

似于Li等 [16],设置为f(p) =
1

4
1{p6 1

2} +
7

4
1{p> 1

2},其中,示性函数1{p> 1
2}在p > 1

2
时值为1,否则为0. 该设置

满足第二节中关于卖方以高价出售房屋的可能性更大的假定. 第四,在需要控制α来研究其他参数变动下中

介的策略时(图3,图5和图6),为了使分析能够捕捉更全面的现实情况,参考图2(a),设置α = 35以使得中介

的策略不会固定不变.

3.1 最最最优优优中中中介介介费费费比比比较较较

与单一定价策略不同,差异化策略下,中介会视具体情况决定是否在第二阶段给出较低的中介费,以此
挽回部分有“跳单”倾向的买方.那么差异化策略第二阶段较低的中介费是否一定低于单一定价策略的中介
费? 而差异化策略第一阶段的中介费和单一定价策略的中介费间又存在怎样的大小关系?这正是本节所要
研究的问题.

根据命题1和命题3,在买方对中介费的敏感度α较小时(单一定价策略, α 6 α0; 差异化策略, α 6 α1),
中介的最优中介费决策是取上限值2.2%. 如图1,随着服务成本的升高,阈值α0和α1均变大,这说明服务成本
对中介利润影响较大,即使会造成更多的买方“跳单”,中介也应将中介费提升至取值上限处. 并且,服务成
本越高,阈值α0和α1的差异越小,如图1,这意味着单一定价策略的决策更易受到服务成本的影响.
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图 1 阈值随服务成本c2的变动图

Fig. 1 Impact of service cost c2 on thresholds

命命命题题题 4 各策略下中介费之间的相对大小关系如下: 当α 6 α0时, k∗
1 = k∗ > k∗

2 ; 当α > α0 时,
若p 6 p0,那么k∗

1 > k∗
2 > k∗,若p > p0,那么k∗

1 > k∗ > k∗
2 . 其中p0 =

c2
c2

r 1
0
(1−p)f(p)dpr 1

0
p(1−p)f(p)dp

+ 1
α
− k∗

1

.

证明 由于
r 1

c2
v

(−vp+ c2)(1− p)f(p)dp 6
r 1

c2
v

(−v
c2
v

+ c2)(1− p)f(p)dp = 0,所以

α1 =

r 1

0
p(1− p)f(p)dpr 1

0
(2vp− c2)(1− p)f(p)dp+ 1

2

r 1
c2
v

(−vp+ c2)(1− p)f(p)dp
> α0. (16)

下面考虑α 6 α0时的情况. 根据命题1和命题3, k∗
1 = v, k∗ = v. 又由于k∗

2 6 k∗
1 ,因此k∗

1 = k∗ > k∗
2 .

考虑α > α0时的情况. 根据命题1,命题3, k∗ 满足
dΠ (k)

dk

∣∣∣∣
k=k∗

= 0, k∗
1 = v或k∗

1满足
dΠ1(k1)

dk1

∣∣∣∣
k1=k∗

1

=
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0. 当k∗
1 = v时, 有k∗

1 > k∗. 下面分析k∗
1满足

dΠ1(k1)

dk1

∣∣∣∣
k1=k∗

1

= 0时, k∗
1 和k∗的相对大小关系. 根据式(3)和

式(12)得
d2Π (k)

dk2
6 −2α

w 1

0
p(1− p)f(p)dp+

1

2
α

w 1

c2
k1

p(1− p)f(p)dp =
d2Π1(k1)

dk2
1

6 0, (17)

又由式(14)可得
dΠ (k)

dk

∣∣∣∣
k=c2

=
dΠ1(k1)

dk1

∣∣∣∣
k1=c2

> 0, (18)

所以k∗
1 > k∗. 因此,在k∗

1的两种取值下,都有k∗
1 > k∗. 又由于k∗

2 6 k∗
1 ,所以接下来比较k∗和k∗

2 . 根据命题2,
p 6 c2

k∗
1

时,有k∗
2 = k∗

1 > k∗. 而在p = 1时,根据式(2)和αv 6 1,有

k∗
2 6 c2

2
+

v

2
6

c2
r 1

0
(1− p)f(p)dp

2
r 1

0
p(1− p)f(p)dp

+
1

2α
= k∗. (19)

考虑到p > c2
k∗
1

时,
∂k∗

2

∂p
= − c2

2p2
6 0,

∂k∗

∂p
= 0. 所以,存在p0,使得p 6 p0时, k∗

1 > k∗
2 > k∗, p > p0时,

k∗
1 > k∗ > k∗

2 . 证毕.

图2给出了命题4的一个数值实例,呈现了随敏感度α的变动,各中介费的相对大小. 第一, k∗
1和k∗的比较.

在α较低时,中介应将二者设置相等,如图2(a). 而在α较高时,中介需要降低中介费来降低买方的“跳单”比
例. 由于差异化策略下中介可设置较低的k∗

2来防御“跳单”, 因此k∗
1下降得较慢, 高于k∗. 第二, 根据命题4,

k∗
2和k∗的大小关系与房屋售价p有关. 在p较高时, k∗

2比k∗低,以达到降低“跳单”人数的效果.而p较低时,中
介设置的k∗

2会高于k∗. 这是因为,此时中介实际可得的收入k∗
1p难以弥补成本,所以中介只会在保证利润的

情形下降低中介费,因而k∗
2会高于k∗. 这也从侧面体现了差异化策略的灵活性,针对每套房屋都进行了优

化. 第三,根据命题4,房屋售价p的高低是以阈值p0为判断标准.进一步,图2还表明,随着敏感度α的提升,阈
值p0逐渐升高,如图2(b). 只有在α高于α时, p才会低于p0,如图2(a),差异化策略的k∗

2才会高于k∗. 另外,根据
图2(b),由于阈值p0实际上极小, 98%以上的房屋售价都高于p0,因此,在绝大多数情况下, k∗

2是低于k∗的.
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图 2 不同中介费的比较分析图

Fig. 2 Comparison of commissions

图3显示了服务成本c2对中介费的影响.随着c2的升高,为了弥补成本,如图3,两种策略下的中介费都在
升高. 然而,差异化策略k∗

1的上升速度相对较慢. 随着c2的进一步升高,两种中介费都会相继达到上限2.2%.

于政府而言,合理制定上限值v对维护市场秩序至关重要.根据上述分析,只有在买方对中介费敏感度
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较低或服务成本较高时,政府才需要动态调整上限v. 否则,中介的最优中介费不会触碰上限,政府无需调整.
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图 3 中介费随服务成本c2的变动图

Fig. 3 Impact of service cost c2 on commissions
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图4 期望利润随α的变动图

Fig. 4 Impact of α on expected profits

3.2 利利利润润润比比比较较较

本节对两种策略的利润进行比较,并在此基础上给出了中介的最优中介费策略选择法则.

考虑到Π2(k
∗
2) = Π2(

c2 + k∗
1p

2p
) =

α

4p
(k∗

1p−c2)
2(1−p) > 0,那么Π (k∗) 6 Π (k∗)+

r 1
c2
k∗

Π2(k
∗
2)f(p)dp =

Π1(k
∗) 6 Π1(k

∗
1). 这样,差异化策略下,中介所能获得的总期望利润要高于单一定价. 然而,根据式(11)可知,

Π1(k
∗
1)−

r 1
c2
k∗
1

Π2(k
∗
2)f(p)dp = Π (k∗

1) 6 Π (k∗),即中介在第一阶段的期望利润要低于单一定价的期望利润.

这说明差异化策略下,中介会牺牲掉第一阶段的利益,而在第二阶段获得更高利润,从而提升总利润.

实施差异化策略的利润更高,那么中介是否一定应该使用该策略呢?实际上,与单一定价相比,差异化
策略的计算复杂度和实施难度较大,因此,在两种策略的利润无显著差异时,单一定价策略更便于实践操作.

图4和图5分别是中介的期望利润随敏感度α和服务成本c2的变化图. 如图4,随着α的升高,由于差异化
策略能够挽回一部分“跳单”买方,所以利润下降得较慢. 并且,相比于单一定价,差异化策略的利润优势先
增大后减小. 两种策略下,期望利润都随着 c2的升高而降低,如图5. 相对而言,差异化策略的期望利润下降
得更快. 这说明, c2的过高使得差异化策略的优异性能难以发挥. 而对于不同房屋p,中介可获得的实际利润
见图6.
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Fig. 5 Impact of service cost c2 on expected profits
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Fig. 6 Impact of p on profits

在 p大小适中时,差异化策略的利润优势达到最大.这是因为,在 p过高时,愿意购房的买方过少,而p过

低时,能实现的中介费收入k∗
1p过低,这都缩小了中介可进行差异化定价的空间,难以实现该策略的优势.

基于上述分析,可以得出以下两方面的管理启示: 第一,尽管一般情况下差异化策略利润较高,但考虑
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计算复杂度和实施难度后,中介应在买方对中介费敏感度较小(图4)或房屋售价极高或极低(图6)时,采用单
一中介费策略;第二,中介应尽可能降低服务成本(图5)和买方的“跳单”倾向(图4). 减少“跳单”的措施如下:
可宣传“跳单”的弊病,依靠道德约束买方;可依靠法律,追踪“跳单”买方并起诉;可修改与买方的契约关系,
使得买方自愿放弃“跳单”;可从卖方着手,中介牺牲一部分利益,激励卖方签署不与“跳单”买方交易的合约.

4 结结结束束束语语语

针对买方“跳单”行为会对房产中介的利润产生负面影响这一问题,本研究构建了中介费的差异化策略
模型,并将其与现时中介大量使用的单一定价策略相比较. 结果表明,在买方对中介费敏感度较小时,两种
策略下中介费都应提升至最高水平. 实施差异化策略时,中介仅在第一阶段要求的中介费收入较高时才应
在第二阶段降低中介费,房屋售价越高,中介费应越低. 差异化策略第一阶段的中介费一定不低于单一定价
的中介费,而第二阶段中介费的大小关系则视具体房屋售价而定. 随着服务成本的升高,差异化策略中介费
上升的速度较单一定价更慢. 除买方对中介费敏感度较小或房屋售价极高或极低的情况外,中介的最优选
择是差异化策略.未来可考虑从以下方面进行研究:考虑买方对不同房屋的中介费敏感度不同,或者可多次
购置房屋时,中介的最优中介费策略;采用实证研究的方法,探索更多影响中介费定价的因素.
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