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疫境生意跌七成
新冠疫情大爆發，經濟差失業率升，加上

嚴格的社交距離措施，業主不想被壓價及拒

絕開門導致成交疏落，可以想像靠促成交易

賺取佣金的地產代理，在疫下要促成一單成

交有多困難。美聯物業助理聯席董事林學勤

接受香港文匯報訪問時分享，疫情之下代理

生意大受影響，他們分行生意一度下跌七

成，為「疫境」中求存，他們把工作帶到網

上，除了用線上會議簡報工作外，更要讓自

己成為YouTuber，分享樓市以及各種的話

題，擴大知名度及發掘潛在客戶。

◆香港文匯報記者 黎梓田

逆 境 自 強

代理求存 YouTuber

◆ 林學勤的YouTube頻道不
只談地產相關題材，也涉獵生
活不同範疇。
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曾出版4部小說 YouTube頻道內容廣泛

香港文匯報訊（記者 黎梓田）
今次第五波疫情來勢洶洶，單日確
診人數曾逾5.6萬宗，可謂人人自
危，全城風聲鶴唳。樓市交投自農
曆新年過後就十分淡靜，發展商亦

紛紛延後推
盤，一手交
投 陷 於 停
頓，加上
政府收緊
防 疫 措
施，實體
睇樓活動
大 受 影
響。面對
如 斯 困
境 ， 部

分地產代理未有坐以待斃，而是隨
即轉陣至網上平台，吸引更多潛在
客源，其中有個代理團隊僅得 5
人，上月仍能做出逾20宗主區二手
買賣及租賃成交，殊不簡單。

自購攝影器拍攝樓盤
機會不是別人給的，而是自己創

造的。一手交投停滯，生意的重點
就落在二手市場。在將軍澳工作的
中原地產高級分區營業董事柯勇
Oscar(小圖)見狀隨即轉陣，與團隊
積極發展網上放盤，拓寬客源。柯
勇指，旗下團隊雖然只有5人，但
面對疫境，上月仍能創出24宗主區
二手買賣及租賃成交，平均每人開
到 5 張單以上，表現可算滿意。

他指出，疫情下最大的困難是業
主不願開門，或者睇樓「唔夠
腳」，因此會跟隨公司指引做足防
疫措施，帶備鞋套及消毒用品與客
人一起睇樓，客人睇樓模式亦有所
更改，同時令業主放心。
柯勇透露，團隊上月交投當中，

仍有4成來自熟客轉介，餘下6成均
來自網上放盤，客人以年輕客及三
人小家庭為主。他也指，為了發展
網上放盤，團隊也花了數千元購置
拍攝器材，務求將單位細節更清楚
展示出來，而此舉亦令客戶目標更
加清晰、決定速度加快，本來一個
租賃個案要3至4日，而發展網上放
盤後，客人只需1至2日就能決定，
加快開單的效率。

香港文匯報訊（記者 黎梓田）第五波疫情
下人人自危，業主、買家及租客都怕染疫，令
實地睇樓活動近乎停頓，幸好近年代理行大力
發展網上平台，今次在疫市中發揮作用。上水
有租客透過代理的App預約睇樓功能，短短數

天已決定承租，另有將軍澳日出康城買家亦透
過平台睇樓，與業主磋商價錢後，在無實地睇
樓下購入心頭好。借助互聯網維持經濟運行，
相信可為眾商家怎樣疫市突圍帶來一定的啟
發。
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中原5人團隊 逆市月做24宗成交

在東涌工作的林學勤於訪問中指出，大體
上代理面臨的問題是，客戶因為疫情而

認為樓市有一個深度的回調，客戶還價幅度
深，但實質上真正肯減價的業主已在第五波
疫情爆發時減了下來，所以筍盤很少，買賣
雙方期望相差大，導致「拉鋸」。目前的情
況對新入行、欠缺議價技巧的代理新手，要
促成交易非常困難。

製作VR睇樓片非人人擅長
林學勤提到，分行在疫情最嚴重的時候，
生意足足少了七成。實體睇樓的話，業主因
害怕染疫不願意開門，所以導致本身可以睇
的單位更少，從而增加銷售的難度。在網上
睇樓方面，公司做VR睇樓，但同事也要時
間上去進行拍攝工作，成效是有的，但對於
年紀大的地產代理一般不懂製作VR的短
片，「收客」變得困難。
疫情之下代理要促成一宗成交難度大增，
能促成買賣的代理也是要下不少功夫。林學
勤舉例指，團隊近期促成一單一手盤揚海成
交，涉資約3,000萬元，客人在第1 Round抽
籤的時候因籌號較後，雖然到了揀樓廠但失

望而回；而第2 Round雖然是「天字一號
籌」，但客人竟然入了竹篙灣隔離，其後又
轉介到醫院，團隊同事在這段時間每日主動
關心客人，最終感動客人出院之後透過同事
購入了一個單位。
而二手難忘的成交個案，他舉例團隊曾經
做一個映灣園的單位，客人還價的幅度很
深，團隊同事亦希望幫買家爭取「靚價」，
業主初時都不想賣，為了感動業主，團隊同
事更遠赴馬鞍山，而團隊的分行在東涌，可
謂之「一東一西」，而同分行另一團隊的經
理為了團隊能夠在疫下開單，主動提出幫手
駕車接送同事，並作戰到深夜，最終促成這
單二手交易。

開設專頁增接觸新客機會
對於今次疫情對代理行業的影響，他認為
住屋始終是必需品，就算在疫情最高峰時影
響也比其他行業少，而他的工作最大改變
是因為疫情導致大部分的同事未能上班，
影響營運工作，但其後開始將模式轉變，
採用更多網絡化的管理工具，包括恒常化
地使用zoom meeting做日常管理同產品資

訊briefing。而因應這個疫情，他也開了一個
YouTube專頁「樓市卡樂C」去進行營銷、
招聘及組織軟銷推廣工作，將工作帶到網絡
平台上，也為他帶來了接觸新客的機會。
他也分析指，發展商之前因應疫情，近乎
全部停止了推盤，政府4月20日將放寬限聚
令，發展商自然是急不及待地進行新盤推售
工作，始終各大發展商除了要追業績之
外，也希望不錯過即將到來「遲來的小
陽春」，故他認為各大發展商會在這個
感染人數下降的時候，不排除以爭先
恐後的姿態將各自的樓盤出售，因此
估計更多新盤會於「清零」後馬上進
行推售工作。
林學勤透露，過去這一段時間無新

盤推出，同事也積極做好與業主的公
關工作，並準備好盤源「備戰」，把
一些網盤放在不同渠道，增加接觸到
客戶的機會。他也透露新盤開賣時，
因為估計示範單位人數眾多，所以會要
求同事戴好口罩，每天早上出門前也要
先做快測，而分行同事能夠打針的都已
打針，希望令到每一位客人都有安全感。

靠「時間管理」
10年由散仔變董事

林學勤除了是一個地產代理外，小記
也發現他曾經寫過小說，可謂名副其實
的多才多藝。他分享道，他其中一個小
說作品其實是一個系列，一個約25萬字
的系列，共四本言情小說，《初春之
雨》、《夏雨狂潮》、《秋下回憶
錄》、《冬雨未來式》，作品也曾經在
網絡上發表過。
林學勤說：「其實寫小說對我來說是
一種自我審視的形式，在過去，當下，
以及未來的一種心境提煉，除了對我的

地產工作有紓緩壓力的作用之外，同時
也是一個渠道思考人生哲理。」
林學勤指，寫小說的經驗對他拍You-

Tube前的寫稿工作發揮了很好的作用，
只要坐在電腦前，思潮就會一湧而上，
這都是有賴於過去寫小說的功底。
林學勤也提到，他的YouTube Chan-

nel「樓市卡樂C」涉及樓市、生活，甚
至涉及一些地區規劃、樓盤風水等議
題，題材也相當豐富，並不是單純「叫
人買樓」般簡單，有別於一般的樓盤介

紹。他稱，未來會加入更多的元素，包
括大灣區，也不排除大膽一點加入一些
個人對於樓市的評論，而這些評論希望
是尖銳同時能夠引發起話題性，增加與
潛在顧客的互動。

自己拍片剪片 多勞多得
他又分享道：「有幾個原因我想經營

YouTube Channel，一來我希望透過生
活化的網絡傳播，讓更多觀眾了解我，
其次，我對人的Briefing十分精彩，但

面對鏡頭總會有『食螺
絲』的表現，我希望克服自
己面對鏡頭的恐懼，再者我也希望
聘用更多有志拍片的地產朋友加入。」
不過，地產代理行業講求多勞多得，

因此工作量也不小，如加上自己經營一
個YouTube Channel會更加辛苦。林學
勤直言，辛苦是有的，因為沒有長遠的
相關技術人員，而自己只是在朋友那裏
學習了數小時之後，膽粗粗自己「落手
落腳做」，而且每套片都是自己創作出

來，包括時間用得最多的字幕輸入，當
中辛酸應該只有YouTuber才能明白！
至於時間分配上，林氏指自己會早上

6點起來做1小時，閒日星期一拍定一兩
套，放工回家作戰深夜去剪片，有望可
以將最好帶給戰友、行家、或者觀眾看
到。

網上睇樓夠精細 客戶隔空扑槌

在西九龍工作的中原地產首席分區營業經理程智聰(小圖)的
情況亦類似，他的團隊亦是透過網上代理平台發揮的作用，首

季業績達190萬元，可算得來不易。程智
聰表示，第五波疫情來勢洶洶，旗下團隊
並肩作戰，於靜市下，第一季仍合共做出
逾30宗主區二手買賣及租賃成交，表現
優秀。踏入4月，樓市迎來轉角市，二手
交投明顯轉旺，多個新盤亦準備排隊登
場。他亦跟團隊做好心理準備，相信只要
疫情持續受控，累積多時的購買力會全面
釋放，樓市交投會進一步升溫。

西九龍代理 首季業績190萬
大埔代理 單月佣金破百萬

在大埔工作的中原地產資深分
區營業經理趙愛蓮(小圖)的團隊同
樣能夠在疫市下開單，於3月份錄
超過100萬元佣金。她向記者分享
道，關鍵是與區內業主及買家一
直建立良好關係，因此能於疫境
下自強不息，在市場欠缺一手盤
下，努力做好二手深耕工作。
趙愛蓮又指，踏入4月份，疫情

開始好轉，本月政府亦將放寬部分限聚措施，各類經
濟活動逐漸回復正常，不少買家加快入市，怕遲買更
貴，料本月下旬開始發展商會積極推盤，樓市小陽春
已確定，希望團隊今年再創好成績。

外區客9300元承租彩蒲苑
利嘉閣地產高級聯席董事黃靜顏

就透露，該行高級物業顧問陳錫鋒
(小圖)新近促成上水居屋彩蒲苑B座
中高層4室的租賃成交，屬於1房間
隔。單位日前以9,300元獲承租。
黃靜顏補充，租客為外區客，透過
該行真盤源App預約睇樓，短短數

天已決定承租。雖然租客並不熟悉該區，但透過該
App的單位及地區介紹短片，便能快捷地掌握屋苑
特色，承租心水盤。

減價100萬 90後買領都四房
利嘉閣地產分區經理蔡庭勇表示，

該行客戶董事趙君陽(上圖右)及物業顧
問葉慧珍(上圖左)新近促成將軍澳日出
康城2期A領都1座(右翼)低層D室的
成交，屬4房套連工人房及工人廁間
隔。業主原開價1,200萬元，三月疫情
嚴峻時減至1,160萬元，再經一輪磋商
後以1,100萬元成交，累減約100萬元
或8.3%，折合實用面積呎價約11,259
元。
蔡庭勇補充，買家是年輕90後，尋
找四房筍盤已有半年，一直未找到心
儀單位。直至選用該行真盤源平台，
經代理介紹上述單位，與業主磋商價
錢後，沒有睇樓下仍購入心頭好。

一號銀海三房戶1650萬成交
另一邊廂，利嘉閣地產高級分區董事余浩維亦向

記者分享，該行客戶董事黎家榮(圖右)及客戶經理
鍾沅玲(Iris,圖左)新近促成奧運站一號銀海2座中層
C室的成交，屬3房套間隔，外望海景，成交價
1,650萬元。余浩維指，一號銀海可供睇樓的盤不

多於10個，加上銀碼較
大，一般而言不易促成成
交，不過該行的真盤源平
台能讓客戶清楚了解樓盤
特色及內容，加上代理們
全程跟進個案，故能在疫
市中開單。

林學勤在2011年入行，當時
21歲，而2015年時半年業績達

到過百萬元，之後在澳洲短暫
Working Holiday（工作假期）開

闊眼界後，憑個人努力升任分行經
理、分行主管等，並於2021年2月份

升任助理聯席董事，他的秘訣就是做
好時間管理。

要有熱誠 快速回答疑問
短短6年的時間升任董事，他分享

指自己的職場心得就是要有熱誠以
及快速回答客戶的疑問，而他在疫
情下每天都堅持要以身作則，例如

早班9點30分，他早一小時8點
30分便回到公司，以便最快安

排好當日工作；而管理之道
是有教無類，在東涌及葵

青區亦曾教導了超過100
個同事。

作 為 地 產 代
理，對未來

樓 市

亦有一套自己看法。他認為，始終就
現時來說人口結構以及息口等原因影
響輕微，而香港的樓市是以政策作為
主導，「波叔PLAN」一出，相信刺激換
樓鏈，雖然對地產代理來說自然是一
個考驗，但同時也是一個機會，正正
是因為疫情，買家才有望以一個較低
的價格去購入心儀的單位，同時身為
地產代理也
可 以 在 這
個機會下
好好磨練
一下自己
的銷售技
術。

◆ 美 聯
物業助理
聯席董事
林學勤

經 驗 之 談


