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中華民國不動產仲介經紀商業同業公會全國聯合會 

會址：100台北市林森南路10號2樓之1 信箱：cthome66@ms35.hinet.net

電話：02-23582535  傳真：02-23582536

【不動產仲介全聯會聲明】
房仲業服務費不宜調降 否則將影響10萬家庭之生計

日前監察院對內政不提出糾正案，指出內政部對於房仲業服務費計收標準，亦即成交價金5~6%已被固定化，內政部又未檢討計收標準的合理性，導致買賣屋者承擔較高的佣金負擔。

由於此舉可能引發我主管機關內政部將全面調整房仲業者服務費計收標準（包括調降、改階梯式收費等模式），由於房仲業服務費計收標準調整事涉整體產業之生存及為數10萬以上家庭之生計，更可能造成經濟成長之倒退、稅收之減少、交易地下化，因此全聯會堅決反對這種未經全面思考的改變現狀之舉動，就產業面來看，房仲業報酬計收標準不宜調整的理由有以下幾點：
房仲業並非屬高薪行業

監察院之所以糾正內政部，就是認定在現行服務費計收標準之下，讓業者有超高的利潤，有圖利業者之嫌，但實際上從官方及業者的調查數據來看並非如此。

◎官方調查數據顯示

根據行政院主計處的調查，2010年全年我國工業和服務業每個月的平均薪資是4萬4430元，不動產服務業每個月的平均薪資是4萬1154元，仍比整體平均薪資低。更是遠落後於所謂的八大高薪行業：電力燃氣供應業的9萬6千多元、金融保險業的7萬3千多元、資訊通訊傳播業的6萬4千多元、醫療保健社服務業的5萬4千多元、專業科學技術業的5萬2千多元、礦業土石開採業的5萬2千多元、運輸倉儲業的4萬9千多元、用水供應及污染整治業的4萬5千多元。顯然的不動產服務業（房仲業包括在裡面）並不如外界想像的，是屬於一個高薪的行業。

2010年全年我國工業和服務業月平均薪資排行

	平均薪資排行
	行業別
	平均薪資

	1
	電力燃氣供應業
	96,143

	2
	金融保險業
	73,663

	3
	資訊通訊傳播業
	64,425

	4
	醫療保健社服務業
	54,257

	5
	專業科學技術業
	52,942

	6
	礦業土石開採業
	52,863

	7
	運輸倉儲業
	49,161

	8
	用水供應及污染整治業
	45,404

	-
	全國平均薪資
	44,430

	-
	不動產服務業
	41,154


資料來源：行政院主計處

◎房仲業者調查數據顯示

根據台灣不動產交易中心的調查統計，以大家都認為高房價的台北市為例，加盟房仲體系每人每月平均人效是10萬元，平均成交戶數為0.2戶，平均佣收3.1%；直營房仲體系每人每月平均人效是20萬元，平均成交戶數為0.4戶，佣金收入平均約3.8%，台北市全年平均房價約1350萬元，若以平均佣收3.4%，等於每戶平均佣收約45萬（若總價因市場因素下跌平均佣收將會更低）。 

從以上的數據顯示，可推算台北市房仲經紀人的每月平均收入在5~6萬之間，直營體系計算公式是（20萬人效＊9%獎金 + 4萬薪資 = 5.8萬），加盟體系計算公式是（10萬＊55%獎金 ＋ 0無給職 = 5.5萬），以上的數據分析還不包括經紀人自己平常自掏腰包所花費的行銷廣告成本，加盟店經紀人實際的平均收入可能更低，這樣數據分析，其實就很清楚的算出房仲業經紀人是否收取暴利。

而中南部的房屋總價更低，房仲業者比起北部收入更是天壤之別，台中地區房屋平均總價約500萬，高雄地區房屋均價約380萬，就算業者收足6%佣金，最多也是20~30萬之間，以上述公式計算，經紀人平均月收入很難超過4萬元，這與主計處的調查差距不大。

報酬計收標準是6%上限，實務上收到報酬0.5%～6%接近常態分配

雖然內政部根據不動產經紀業管理條例研議出房仲業上限6%的報酬計收標準，但是實務上實際收取佣收均於成交時確定個案收費不一。像個別業者間就有不同的報酬計收標準，大型加盟連鎖房仲向買賣方計收6%，直營品牌房仲業者，向買賣方計收5%之服務費，單獨品牌房仲業者則規定銷售一定總價以上的房屋，向買賣方計收3~4%之服務費，業者彼此之間就沒有「共同決定價格」的聯合行為，而且我業者高低不一的報酬計收標準也只是「牌價」的概念，實務上都會因房產個別產品條件、地段好壞、總價高低、服務滿意度、品牌效應及客戶個別談判能力等因素，導致業者每個房產買賣個案也都絕大多數無法按報酬計收標準牌價收費。換句話說，購屋消費者有很強的議價格主導權。

明顯的國內房仲市場已是一個高度競爭的自由市場，政府即使訂了一個6%的服務費收費上限，不同房仲業者內部還是有高低不同的收費標準，並面對同業競爭，更重要的是在公司內部收費標準下，個別房產物件還是有不同的服務費收取標準，特別是高總價的商辦或豪宅，有時候連1%都還收不到呢，千分之五或千分之二等偏低收費標準也所在都有呢！

當初訂定6%上限的主要考量點之一，在扼止當年以差價為服務費之習慣，其次就是要讓業者有考量城鄉差異因地制宜、因案制宜的空間，一旦房仲業服務費上限調降，可能將壓縮業者間公平競爭的環境，會讓業者因地制宜、因案制宜的彈性大大降低！

房仲業者經營成本高及經營風險大，就業人口多，經不起限縮報酬比率

房仲業者店頭營業一定有管銷費用（水電、租金、人事成本等），還須耗費鉅資投入品牌行銷、系統建置、教育訓練、服務加值等，對於屋主委託房屋物件之銷售，還需刊登報紙廣告、網路曝光、物件流通等支出，經紀人員平常的電話與交通都是成本，而且房屋物件若沒成交，業者一毛錢都拿不到。

再者，業者收取服務費用並不是業者所得到的「純利」，還要扣掉業者的營業成本及營業費用，還要扣掉相關稅費，若研議調降服務費上限（或是階梯式調降），恐將衝擊業者生存空間，影響數十萬名不動產經紀人員的生計。

台灣房價北高南低，限縮佣收率，將扼殺南部本業生機
若依總價以階梯式計算服務費率，則低總價客戶卻相對要支付高費率佣金，反而對弱勢族群而言，是一項不公平的待遇。
台灣房價呈北高南低，以台北市核心市區為高頂點，向外向南遞減。台北市豪宅固然高達每坪150萬～200萬，引為民怨之首，住宅均價每坪50萬，彷彿高不可攀，但出大台北區外，從桃園以南，實際並無高房價之情形，每坪10萬、或甚至不到10萬，總價每戶300萬～400萬，比比皆是。

此外，南北的房價雖有落差，服務報酬也有高低，但南北的服務成本包括店租、加盟金、人事費用等，相對也有高低之分。北部地區雖總價較高但服務成本人事成本也較高，因此6%服務費上限是兼顧南北房價差異與服務成本差距所制訂的合理彈性收費標準。

因是以台北看台灣，以台北治台灣，總流於以偏蓋全，”治”台北成了”整”台灣，以6%為上限，已使中南部業者生機困頓；若限縮服務報酬率，將形同扼殺中南部本業生機。

先進國家也是以成交總價百分比來收服務費且沒設上限

美國是大家公認的房仲業發展相對先進且健全的國家，我們如果要學就得學先進國家的房仲制度。根據美國全國房產經紀協會(National Association of Realtor)表示：「關於房仲業佣金，在美國並沒有法律的上限問題，這是屬於賣方業主與房仲經紀人之間自由意志的決定，例如土地，通常收總成交價的10%，一般住宅房屋收取成交價的5%-6%」。

也就是說，在美國房仲業的服務費也是按照房屋成交總價的百分比來收的，而且政府主管機關對房仲業者服務費收費的高低是沒有上限限制的，完全是採取自由市場的機制，由屋主與房屋仲介視市場狀況商洽出雙方都可接受的服務費。

結語

當初內政部地政司研議收費上限6%，是基於導正賺差價之市場交易行為，並提供市場公平競爭的原則，同時也考量城鄉差距之後，所訂出的上限標準。個別業者雖也約定固定的收費比率，但實務上都需於成交時，議定（確定）給付之服務報酬；因個案不一，以服務費要約開價當實收費用失之差矣。一旦以錯誤引據思維，限縮更改房仲服務報酬上限，將壓縮業者間公平競爭的環境，改變本業服務生態，減少服務創新，也讓業者因地制宜、因案制宜的彈性收費的幅度大大降低，因此我們認為貿然改變服務報酬上限，將影響交易秩序，戕喪服務創新生態，摧毀日趨健全之市場，實非消費者之福，不可不慎！
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