
同一套房屋，消费者从不同渠
道购入，差价在几万元到几十万元
不等。“货比三家”本是人之常情，但
房企用上人脸识别之后，就等于将
消费者“一拍定终身”。

近期，一则“戴头盔看房”的小视
频在网上流传。视频中还有字幕：“为
保护个人信息，戴着头盔去看房。”

不久前，宁波的老张在货比三
家的买房过程中，就经历了类似的
事，见识到了人脸识别的威力。当他
看好房准备下单时，一位中介公司
的朋友说可在房产销售商所有优惠
的基础上再优惠5万元。然而，就因
老张曾多次到访过售楼处，被人脸
识别固定，中介不好再接单，最后只
得通过售楼处的销售人员，优惠了
2万元。一张脸损失了3万元。

看过房有留底
能优惠5万元的中介
也不接单了

老张不甘心，过了两个星期，他第四次前
往。他对这个楼盘的房子还是比较满意的，之
所以兜兜转转，就是想多问几个业务员，所谓货
比三家嘛，多优惠一点总是好的。

这次他换了个名字，登记的时候特意换了个
手机号，号码还是外地的。可是接待他的业务员
小黄同样认出了他，并对他说：“你还是去找首次
接待你的小李吧，否则他知道了会不高兴的。”

老张说，找哪个业务员买房是客户的自由，
况且他怎么知道我找别人了呢？小黄回答：“像
你这样频频变换业务员，业务员肯定不高兴。
售楼处都有人脸识别，你名字和手机号码再怎
么变，但这张脸总是你自己的，其他业务员不好
再接手了。”

老张只好再找小李。然而到这个时候，小
李先前说的3万元优惠也没了，理由是这段时
间优惠力度没以前那么大了。

老张有种被耍的感觉，不再跟小李联系。
随后，老张找到小黄，询问以他老婆的名义买
房，可否？小黄说，他老婆也来过的，登记过，最
好还是去找首次接待他老婆的业务员小王。

老张觉得小王的优惠太少，不甘心。最后，
小黄给老张出主意，如果真要他接单，可优惠2
万元，但要先找个老张家人的名字交定金，到正
式签合同时，再把名字改过来。

其实，就在小黄给老张出此主意之前，老张
还找了个房产中介的朋友咨询。朋友刚一听还
蛮高兴，这个楼盘跟他们中介有合作，如果他们
带客户购房，有5万元佣金。朋友嘛，佣金就不
赚了。可是，当得知老张已多次去过售楼处，也
登记过时，朋友一脸无奈，那就不好办了。

朋友说，现在售楼处都有人脸识别的，只要
人去过，业务员接待了，有过登记，就算是他们
的客户了，即便后来你换了个中介出面，中介也
无法享受到协议上的优惠。

老张告诉记者，很多人首次看房后，就固定
了业务员，如果不是经历这次的兜兜转转，他根
本不知道有这么多门道，也不知道售楼处还有
人脸识别这样的高科技神器。

为证实自己的说法，老张当着记者面，拨通
了以前曾接待过他的业务员电话，称想给女儿再
买套房子，能否通过中介那边，优惠大一些。得
知老张女儿也曾跟着他一起到售楼处看过房，该
业务员明确告知，这笔生意，中介也不会接的。
业务员说，每个来过售楼处的人，无论是看房的、
找人的，还是谈合作的，售楼处都有记录，即使戴
着口罩，都能识别出来。每个售楼处，至少3个
地方装有人脸识别设备，门口处、正大门的地方
和售楼处里面。随后，该业务员还给老张传了张
实时图片，正大门右侧顶部一个小屏幕里，清晰
地显示出门口一位戴眼镜女士的脸。

为何要“戴着头盔去买房”？
售楼处“人脸识别”威力太强大！
宁波有市民也经历了类似的事：因为一张脸损失3万元……
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第三次到售楼处看房
业务员就态度迥异

老张一家早有买房的打算。今年春
节前，他的妻子到一个楼盘的售楼处看
房，接待她的业务员小王非常热情，对楼
盘做了详细介绍，推荐该楼盘的种种优
势。老张妻子觉得还比较满意，就在售楼
处那里登记了手机号，后加了小王的微
信。

这以后，每隔二三天，老张妻子就会
收到小王的微信，询问她决定了没有，说
房子卖得很好，再不订房的话，好的楼层
会越来越少了。小王还承诺，这时候订
房，还可在销售优惠的基础上再便宜1万
元。这1万元是他从业务提成里拿出来
的，让利给客户。

老张做事很仔细，并没马上决定。春
节后正值疫情期间，他又独自一人去了那
家售楼处，另一个业务员小李接待了他。
走完同样的看房程序，老张也在售楼处留
了手机号，并加了小李的微信。

这以后，小李也是三天两头来电，老
张不紧不慢地说再看看。见老张总是迟
疑不决，小李承诺，会在销售优惠的基础
上，最多再给3万元的优惠，还说，这是业
务员全部的提成，他也不要了，只想完成
任务。

同样的业务员，给出的优惠幅度差这
么多，老张更加生疑，决定再多找几个业
务员问问。

过了段时间，老张和妻子又一同到该
售楼处，事先并未告知先前的业务员。到
了售楼处后，他们又找了另外一个业务
员。相比于前面业务员的热情，该业务员
的态度明确冷淡。他说：“你们之前都来
看过房，还是去找以前的业务员吧。”

老张愕然，上次他一个人，而且是戴
着口罩来的，业务员咋就知道是他呢？他
对该业务员说，就是想多问几个，也做个
参考。况且，每个业务员说的优惠都不一
样。该业务员仍然坚持：“你们来看过房
的，售楼处都有留底。即使我做成了这笔
单子，也不算我的。”

业内人士称
人脸识别用于
分辨客户类型
减少接单纠纷

宁波资深房产中介阿强告诉记者，类似
的客户识别功能，房产销售行业早已存在，
也是业内的潜规则，只不过现在技术更先
进，把人脸识别的功能也用上了。

他向记者介绍说，房企使用客户识别功
能，与其销售模式有关。新楼盘上市前，房
企不但会斥资做营销宣传，吸引潜在客户，
也会找各种卖房平台作为分销渠道，让渠道
帮忙招徕客户。

像老张这样自己到售楼处看房的，业内
叫自然到访客户，如果购房者是被中介等带
上门的，就属于渠道客户。这些渠道手上也
掌握有数量可观的客户资源，开发商对这块
资源非常看重，为了鼓励渠道把这些资源带
给他们，开发商会给渠道支付一定的佣金。
以前，房企销售与渠道中介抢客户的现象经
常发生，人脸识别就是为了帮助房企判断购
房者是什么类型，是谁的客户，佣金应该发
给谁。

渠道带来的客户，价格优惠方面，一般
要比客户自然到访的力度稍大一点，那是他
们的营销手段，因此经常会有这样的情况发
生：客户自己去了售楼处，结果呢，算算价
格，发现还是找中介便宜些，但等他再去找
中介的时候，人家售楼处可就不认了，人家
只认他是自然到访客户，不认是中介带去的
渠道客户。而开发商当然也会想省这笔钱。

当然，对渠道商来说，有这样的人脸识别
系统，他们也能受益。人脸识别可以确定渠道
带去的客户等信息，在一定期限内，即使有其他
渠道商抢走了该客户并签约，佣金也一样是之
前的渠道商的。

阿强承认，这种识别功能，对销售商和
中介都带来了方便，但对购房者来说，却被
剥夺了货比三家的权利。

此外，针对人脸识别可能导致的个人隐
私泄露问题，阿强承认，如果只用于解决接
单纠纷和售楼处内部的客户确认，一般不会
有问题，但如果被别有用心之人移做他用，
那隐私泄露的隐患肯定是存在的，但这个问
题目前尚未引起重视。 记者 程鑫
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网上流传的“戴头盔看房”。视频截图


