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如果你卖掉一套房子，需要多
长时间？

这个问题的答案并不确定。二
手房交易本身是一个漫长且充满变
数的过程，买卖双方的价格“拉锯
战”成为常态。一套房子从挂牌到
成交，平均需要好几个月的时间，业
主担心“卖亏了”，买家害怕“买贵
了”，经纪人在中间反复传话，为了
些许差价能谈上一整天。这是当下
许多二手房交易的真实写照。

中指研究院数据显示，2025年
北京全市二手房成交周期为 94
天。2026年以来，北京二手房市场
保持了较好的活跃度，交易节奏有
所加快。在此背景下，一种名为“诚
意卖”的新型交易模式悄然出现。
自今年3月底启动试点以来，“诚意
卖”已在北京完成数笔交易，其中不
乏挂牌两年未果、上线几日即成交
的案例。

这究竟是一种怎样的模式？它
能否解决二手房交易的深层痛点？
对普通消费者的房产交易有何实际
意义？带着这些问题，记者对各相
关方进行了采访。

房主担心“卖亏了”，买家害怕“买贵了”

二手房交易出现新模式

今年3月，北京链家在两个片区启动“诚意卖”
试点，在一个多月的时间内帮助7组客户业主成交，
从出价到签约平均仅需2小时。5月下旬，“诚意卖”
又上线第三期60套房源，覆盖中关村、五道口、常
营、定福庄、车公庄等区域。

家住华清嘉园小区的郭先生，是“诚意卖”第三期
首单成交的业主。他的房子去年9月开始挂牌，因家
人意见不一、定价偏高等原因，一直未能成交。今年
4月正式上架展示后，两周内有看房但无诚意出价，
邻居曾出价930万元，因低于预期他并未接受。

“后来经纪人小韩给我推荐了诚意卖，我当时就
觉得这个模式好，愿意交保证金的买家才是真诚的，
卖家也能拿出有竞争力的价格。”郭先生说。

在定价环节，郭先生与经纪人进行了长时间的
讨论。双方的分歧点在于：成交底价与起始价的设
置，郭先生担心起始价设低了会被买家当成底价，
经纪人建议郭先生需结合市场行情着重梳理好成
交底价，因为这是成交核心要素。最终，郭先生将
起始价设为960万元，提醒价970万元，心理底价
最初设为990万元。

郭先生的房源于周五签协议，周六上午10点上
线展示，周一中午即成交。一位买家线上出价达到
970万元的提醒价，郭先生收到通知后，与经纪人沟
通后决定将心理底价从990万元降至970万元，向
买家发送成交确认函，买家一分钟内点击确认，整个
过程不到三天。

“我之前卖过一套房子，中间有很多止损机会但
因相互拉扯而错过。这次我不想再纠结一二十万的
差价了，遇到一位诚心的买家不容易，快速成交更重
要。”郭先生说。

负责郭先生房源的北京链家东王庄社区店经纪
人韩颖异说，传统模式下他维护的房源平均成交周
期在半年以上，而“诚意卖”把时间压缩到了几天。
客户质量明显更高，以前很多看房是走马观花，现在
来的都是真心想买的。

“客户之前看房，多次遇到业主反悔、隐瞒信息
等问题。”北京链家五道口城铁店经纪人李雁佳服
务的客户是一名大学教授，对“诚意卖”接受度很
高。在使用过程中，客户心理价位高于起始价，但
第一次出价偏低，第二次出价直接过线成交。“这种
模式的好处是省去两头反复沟通、议价拉扯的烦
恼，效率极高。”

“之前经历过多家中介服务、有过两次线下
谈判经历，耗时久不说，买家出价都达不到我的
预期，整个过程效率很低。”业主郭先生对二手房
传统交易模式的痛点深有体会，对讨价还价这个
耗时耗力的过程非常反感。

北京房地产中介行业协会秘书长赵庆祥表
示，传统房产经纪服务中，中介经纪人需要协调
买卖双方开展多轮价格沟通，且交易存在一定
的不确定性，这会直接导致交易周期拉长、效率
低下。

合硕机构首席分析师郭毅认为，二手房交
易的痛点集中在几个方面：部分买家并非真心
购房，而是借线下交流探底价；在卖方市场下，
业主可能因预期房价上涨而临时反悔；经纪人
居间协调效率低，反复沟通加价、降价，过程耗
时且不透明。

“过去靠线下带看，带看人数很多，但实际上
真实想出价的人很少，或者出价的诚意度不够，
所以交易周期很长。”郭毅说。

如今，“诚意卖”的出现，正试图用一套线上
化、规则化、带有保证金机制的交易新形式，破解
买卖双方都诟病的低效僵局。

新模式的核心逻辑并不复杂。贝壳诚意卖
产品运营策略负责人管子君介绍，买卖双方在经
纪人的推荐下各缴纳5万元保证金，由持央行支
付牌照的第三方机构全程托管。业主在线上设
定三个价格：起始价（出价门槛）、提醒价（可洽谈
线）和心理底价（自动成交线），后两项仅业主可
见。规定期限内，买家在线上进行最多两次出
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，由经纪人协助双方可进入洽谈
环节。如果系统自动锁定交易后有一方违约，则
违约方的保证金将作为违约金赔付给守约方；如
果客户两次出价均未达心理底价或提醒价则服
务自动解除，保证金原路退回。

这一模式的本质，是将传统线下的价格谈判
搬到了线上，并用保证金机制为“诚意”背书。

新模式推出后，虽然市场成效显著，但并
非适用于所有交易。

从试点成功案例的情况看，参与的业主
和客户呈现一些共性：通常有过房产交易经
验，对效率要求高，对新事物接受度高，更倾
向于结果导向、追求确定性。

赵庆祥指出：“首先是匹配用户，卖家和
买家对这种模式高度认同才可以，毕竟要5万
块钱的保证金。其次，有些复杂交易不适用，
比如共有人比较多的房屋、抵押权比较多的
房屋等等。”

郭毅也认为，这种新模式适用的范围是
产权清晰、标准化程度高、业主对价格敏感度
可控的普通二手房。对于法拍房、核心位置
豪宅、室内精装差异大的房子、产权特别复杂
的房子，仍需要线下面对面谈判。

从贝壳方面的规划来看，“诚意卖”不是
“万能药”，也并非要取代传统模式。贝壳业
主服务项目负责人张弦透露，预计只有部分
房源适合这一模式。“它只是给消费者多了一
项选择，而不是要替代所有交易方式。”

短期看，新模式的出现为特定人群提供
高效、透明、确定性的交易选择，提升客户满
意度；长期看，以消费者为中心，帮助买卖双
方打消不确定性，提升决策质量，带动行业向
专业服务转型。

对于有意尝试新模式的消费者，郭毅建
议，想快速成交，需给出客观、合理的价格。
提升房屋本身条件同样重要。“它会吸引更多
买家线下看房，房屋展示效果直接影响成交
速度。”

“买家诚心买，卖家诚心卖，产品才能发
挥作用。”郭先生认为，对于那些厌恶传统拉
锯战、追求效率的买卖双方来说，这或许是一
个值得尝试的新选择。 据新华社
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