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主要观点

• 房地产经纪人年轻化、长期化成为主要趋势。95后从业者超过三成，房地产经纪人在各年龄段进一步均匀化，八成房地产经纪

人从业时长超过1年。

• 从业人员以男性为主，但女性经纪人进一步增加，较去年上升超过10个百分点。

• 受市场影响，2022年新加入行业的从业者数量减少。

• 房地产经纪人学历水平提升，大专及以上人员比重连续三年呈上升趋势。

• 获客渠道进一步聚焦在线上和老客户介绍，从业时长越久，老客户介绍的比重越高。

• 疫情期间，房地产经纪人的主战场为线上及私域流量，八成经纪人使用VR带看促进客户成交。

• 疫情及市场环境对房地产经纪人的影响较为严重，与去年相比，经纪人对市场的信心降低， 超八成经纪人疫情期间收入减少。

超五成经纪人主要收入来源为租赁业务和其他行业收入。在疫情平稳后，抓紧做业务增加收入为经纪人的主要计划。
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• 本次参与调研的房地产经纪人中仍

以男性为主，男性房地产经纪人占

比为61.8%，女性房地产经纪人占

比为38.2%。与去年相比，女性经

纪人比例增加11.6个百分点。

0.3%

15.8%

21.6%

41.7%

17.4%

3.1%

0.2%

18岁以下

18~25

26~30

31~40

41~50

51~60

60以上

• 年龄方面，从业人员以中青年为主，集中在26-

30、31-40岁两个年龄段，占比63.3%；与此同

时，从业人员年龄呈现增大趋势，41-50岁经纪

人占比17.4%，51-60岁占比3.1%，行业对于年

龄限制趋于放宽。

0个, 35.9%

1个, 37.6%

2个, 23.3%

2个以上, 
3.2%

• 参与调研的房地产经纪人中，64.1%的

经纪人已有子女。

房地产经纪人年轻化、长期化成为主要趋势

 房地产经纪人性别分布 房地产经纪人年龄分布  房地产经纪人子女人数

男，61.8%

女，38.2%
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• 2022年参与调研的房地产经纪人中，拥有大专学历的

经纪人占比最高，为37.5%；大专及以上房地产经纪

人占比超过半数；与往年数据相比，房地产经纪人高

学历占比逐年提升。

• 从业年限方面，有26.3%的房地产经纪人在房地产经

纪行业从业1-3年，与去年相比，从业1年以内的房

地产经纪人占比降低明显。

14.3%

35.3%

37.5%

12.5%

0.5%

高中以下

高中/中专

大专（含自考、高职）

本科（含自考）

研究生及以上

2022年 2021年 2020年

20.4%

26.3%

22.9%

21.4%

6.6%

2.4%

1年（含）以内

1-3年（含）

3-5年（含）

5-10年（含）

10-15年（含）

15年以上

2022年 2021年

房地产经纪人高学历占比逐年提升

 房地产经纪人学历分布  房地产经纪人从业年限
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• 房地产经纪人更多选在工作地置业，参与调研的经纪人中，有62.8%的经纪人在工作地自有房屋，有20.8%的经纪人在非工

作地自有住房。这说明房地产经纪人在工作地的稳定性较好，更愿意在工作地长期发展下去；也侧面体现了房地产经纪人具

备较强的经济实力。

自有房屋, 
54.0%

租赁房屋, 
37.0%

企业福利房
（单位宿

舍）, 3.7%

其他, 5.3%

62.8%

20.8%

21.7%

在工作地自有房屋

在非工作地自有住房

无自有住房

62.8%的房地产经纪人在工作地自有住房

 房地产经纪人的置业情况  房地产经纪人在工作地的居住条件

注：此处调研选项为多选，故经纪人置业情况总占比超过100%
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• 多数房地产经纪人并不只做单一的业务，可

以从事、处置多类型业务的综合经纪人是更

多房地产经纪人的选择，有52.9%的经纪人

选择此项；另有25.8%的经纪人主要从事买

卖、置换业务，14.2%的经纪人主要从事租

赁业务。

租赁经纪人, 
14.2%

买卖|置换经
纪人, 25.8%

新房专岗经
纪人, 5.3%

综合经纪人, 
52.9%

其他, 1.9%

综合经纪人是更多房地产经纪人的选择

 房地产经纪人角色
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• 对于买卖客户，有五成的房地产经纪人平均带看5次（同一

客户）可以成功签约。这说明经纪人的带看成交效率有了

明显提升，市场上存在一定量的购房需求明确的客户，较

少的带看次数即可成功签约；也体现了经纪人在带看维护

阶段的工作更细致、更高效，更能取得客户的信任。

• 从租赁带看成交转化率来看，5次以下的占比82.3%；

10次以下占比94.0%。说明租赁交易周期短、成交快。

82.3%

11.7%

2.0%

1.0%

3.1%

5次以下

5-10次

10-20次

20-30次

40次以上

50.8%

36.6%

8.0%

2.2%

2.4%

5次以下

5-10次

10-20次

20-30次

40次以上

五成房地产经纪人平均带看5次可以成功签约

 房地产经纪人成功签约买卖客户的平均带看次数  房地产经纪人成功签约租赁客户的平均带看次数

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院



• 房地产经纪人的每日工作时长平均在8

小时左右，每日工作时长在6-8小时和

8-10小时的经纪人占比66.6%；同时

也有部分房地产经纪人对工作的精力

投入更多，28.6%的经纪人每日工作

时长超过10小时。

4.8%

23.1%

43.5%

20.6%

8.0%

不足6小时

6-8小时

8-10小时

10-12小时

12小时以上

每日工作时长在6-10小时的经纪人占比66.6%

 房地产经纪人平均每日工作时长
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是, 
63.3%

否,
 36.7%

• VR技术已经较为广泛的在房地产经纪人中应用，数据表明，有63.3%的房地产经纪人使用VR技术来呈现房

源，在其中有78.8%的经纪人使用VR技术进行客户带看。房地产经纪行业在向线上化趋势发展，更多客户愿

意通过VR技术在线看房。

是,
 78.8%

否,
 21.2%

VR技术已较为广泛的在房地产经纪人中应用

 房地产经纪人是否使用VR技术来呈现房源  房地产经纪人是否使用VR技术进行客户带看
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• 房客源获取的渠道逐渐多样化。

房客源获取的渠道仍以网络端口、

转介绍、门店来访为主，但微信

自媒体平台逐步发展为一个重要

的获取渠道，从2020年的12.4%

提升到2022年的27.5%。

81.2%

78.7%

47.9%

27.5%

18.3%

16.0%

7.5%

网络端口(58同城、安居客)

老客户再交易/转介绍

门店来访

微信自媒体平台

公司官网

社区外拓

其它

2022年 2021年 2020年

房客源获取的渠道逐渐多样化

 房地产经纪人获取房客源信息的主要渠道
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• 2022年多数房地产经纪人薪资构成为无底薪模式，超六成

有底薪经纪人底薪区间为1000-3000元，一线城市超半数经

纪人有底薪。

• 在薪资构成偏好方面，一线城市经纪人希望收入稳定，近七

成经纪人青睐底薪+提成的薪资构成；新一线城市和二线城

市经纪人有半数以上希望底薪+提成的薪资构成方式。

多数房地产经纪人无固定底薪  更关注总收入
各类城市房地产经纪人底薪现状 各类城市房地产经纪人薪资构成偏好

 房地产经纪人的底薪范围（元）

1000（含）以内, 
6.6%

1000-2000
（含）, 
30.9%

2000-3000
（含）, 34.7%

3000-5000
（含）, 19.6%

5000以上, 
8.3%

52.8%

67.1%

54.9%

50.2%

47.1%

46.3%

44.0%

30.9%

42.3%

46.1%

49.4%

49.6%

3.2%

2.1%

2.8%

3.6%

3.5%

4.2%

整
体
一

线…
新

一…
二

线…
三

线…
四

线…

底薪+提成

无底薪+高提成

其他

38.6%

54.4%

40.5%

33.2%

32.5%

35.7%

61.4%

45.6%

59.5%

66.8%

67.5%

64.3%

整
体
一

线…
新

一…
二

线…
三

线…
四

线…

有底薪
无底薪

注：按照城市级别排序注：按照城市级别排序
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• 多数房地产经纪人每天学习时长集中在1个小时以内，

半小时到1小时居多，占比43.9%。房地产经纪人更

喜欢短而精的学习内容，更喜欢自由、便捷的学习方

式。

18.4%

43.9%

23.6%

7.2%

7.0%

半个小时以内

半小时-1小时

1-3小时

3小时以上

不怎么学习

53.5%

52.3%

52.1%

46.4%

33.6%

行业内的线上课程或学习平台

社群、公众号学习

公司内部的线下课

公司内部的线上课程

行业内的线下公开课

• 学习渠道方面，房地产经纪人的学习渠道灵活多样，选择性更

多。调研显示，房地产经纪人经常使用行业内的线上课程/学习

平台、社群公众号、公司内部课程等多渠道、多方式学习及实

现自我提升。在疫情期间，安居客提供了102场赋能直播、133

门课程助力疫情后的恢复与疫情中的改变。

 房地产经纪人每日的学习时长  房地产经纪人经常使用的学习渠道

多数房地产经纪人每日学习1小时以内  学习渠道选择多
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• 疫情对房地产经纪人的工作产生了较大的影响，有72.1%

的房地产经纪人表示疫情对工作的影响较为严重，部分疫

情存在时间较长的城市，如上海，苏州，沈阳，疫情对工

作的影响更为严峻，八成经纪人表示疫情对工作有严重影

响。

32.9%

39.2%

25.1%

2.8%

非常严重

严重

一般

没什么影响

• 从数据可以看出，今年疫情在收入方面的影响比2020

年更大，有83.6%的房地产经纪人表示今年疫情期间收

入减少，此次疫情对于房地产经纪行业的影响范围更广，

波及的人员更多，疫情对二线城市的影响程度高于对一

线城市的影响程度。

疫情对房地产经纪人行业影响严重  八成经纪人收入减少

 疫情对房地产经纪人工作的影响程度 与2020年疫情期间相比，今年疫情对收入的影响

5.2%

7.8%

5.9%

4.3%

83.6%

78.5%

82.7%

85.7%

11.2%

13.7%

11.4%

10.1%

整
体

一
线
城
市
新
一
线

城…
二
线
城
市

收入增加
收入减少
基本没有变化
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• 从疫情前、疫情期间数据对比可以看出，疫情期间，房地产经纪人主要业务来源以租赁业务和其他业务收入为主，二手房买

卖业务的收入下降21.2个百分点，二手房租赁业务的收入占比有明显提升，说明疫情期间租房的客户占比相对增多，房地产

经纪人也把精力向租赁业务进行转移。

• 分城市来看，一线城市租赁及其他收入比重最高。上海受上半年疫情影响，买卖和租赁收入下降最明显，主要收入以其他收

入为主。

53.3%

17.0%

16.9%

4.0%

8.9%

二手房买卖

二手房租赁

新房

商业地产

其他

32.1%

30.6%

13.3%

3.1%

20.9%

二手房买卖

二手房租赁

新房

商业地产

其他

疫情期间二手房租赁业务占比有明显提升

 房地产经纪人的主要收入来源（疫情前）  房地产经纪人的主要收入来源（疫情期间）
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• 分城市来看，一线城市二手房租赁及其他收入比重最高。上海受上半年疫情影响，买卖和租赁收入下降最明显，主要收入以

其他收入为主。

一线城市二手房租赁及其他收入比重最高

 房地产经纪人的主要收入来源（疫情期间）

32.1%

21.7%

27.4%

27.0%

30.6%

37.0%

33.0%

32.5%

13.3%

8.5%

15.6%

14.2%

3.1%

6.3%

4.5%

4.1%

20.9%

26.5%

19.4%

22.2%

整
体

一
线

城…
新
一

线…
二
线

城…

二手房买卖 二手房租赁 新房 商业地产 其他

38.0%

11.0%

21.0%

12.0%

42.0%

23.0%

46.0%

45.0%

5.0%

4.0%

16.0%

17.0%

5.0%

8.0%

4.0%

7.0%

10.0%

54.0%

12.0%

19.0%

北
京

上
海

广
州

深
圳

二手房买卖 二手房租赁 新房 商业地产 其他
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• 在目前的市场情况下，房地产经纪人更多的

是以房源端和客源端的维护为主。目前线下

作业、交易量都受到疫情的影响，房地产经

纪人意识到维护、维持房客源关系更为重要。

房地产经纪人的六成精力用于房源和客源的

维护，三成精力用于拓客和渠道开发及自身

业务能力提升。经纪人越来越意识到，资源

的维护是应对风险的最佳途径。

60.8%

53.8%

34.6%

24.5%

11.1%

5.2%

1.7%

业主和房源端维护

客户维护

聚焦获客或渠道开发

自我业务能力提升

关注房产政策及资讯

提升家庭生活技能

其他

当前市场情况下 房地产经纪人以房客源维护为主 

 当前市场情况下 房地产经纪人的精力分配
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75.9%

15.4%

5.6%

3.1%

网络端口（58、安居客等）

社交私域（微信、社群等）

短视频/直播方式

其他

• 疫情期间网络端口是房地产经纪人主要的线

上作业工具，选择此项的经纪人占比75.9%。

在目前市场情况下，房地产经纪人愈发求稳，

更愿意选择稳定且使用操作熟练的工具。

• 同时，私域流量、短视频及直播等方式也在

越来越多的被应用。

疫情期间网络端口是房地产经纪人主要的线上作业工具

 疫情期间房地产经纪人主要的线上作业工具
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• 疫情过后，大部分房地产经纪人最想

做的事情依然是抓紧时间做业务、努

力挣钱。疫情给房地产经纪人带来的

经济压力较大，待疫情好转，经纪人

希望能通过自身的努力为未来增加一

份保障。

80.7%

13.8%

4.3%

1.2%

抓紧做业务、挣钱

出去转转，放松心态

与亲友好好聚聚

其他

疫情过后  房地产经纪人依然最想抓紧时间做业务

 房地产经纪人疫情后最想做的事情

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院

58
安
居
客
房
产
研
究
院



• 参与调研的房地产经纪人对所在公司的满意度较高，

有72.5%的房地产经纪人对公司表示满意甚至非常满

意，多数房地产公司对于经纪人还是友善、有关怀的。

30.2%

42.3%

24.1%

2.2%

1.2%

非常满意

满意

一般

不满意

非常不满意

31.5%

34.4%

27.4%

6.7%

非常有信心

比较有信心

一般

没有信心

• 有65.9%的房地产经纪人对今年的房地产市场有信心，

大多数房地产经纪人更愿意去努力留在房地产行业，

更看好未来房地产行业的发展。

多数房地产经纪人对未来房地产市场抱有信心

 过去一年房地产经纪人对所在公司的综合满意度 房地产经纪人对今年的市场信心
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1.数据来源：58安居客房产研究院报告数据基于市场公开信息、58同城网站及安居客网站自有监测数据、历史沉淀大数据等。
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