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黎勇勁創中介網攻滬地產界
建土豆網品牌 破除傳統房業怪象

黎勇勁1993年在香港大學以一等榮譽身份獲得電
腦工程學士學位，2003年在美國麻省理工學院

史隆管理學院獲得MBA學位。之後到上海，成為中
國最早的品牌網絡視頻平台土豆網創始人之一，並擔
任執行董事。黎勇勁去年還成功帶領團隊創辦手機打
車軟件「大黃蜂」，並一度摘得上海打車軟件市場的
桂冠。如今，恰逢市場取消房地產經紀人資格認定，
黎勇勁又靈敏地嗅到以網絡房屋租借中介這種新穎服
務，搶佔傳統租賃中介市場份額的機會。經過逾半年
的準備，他打造了名為「愛屋吉屋」的新型互聯網中
介公司。

傳統經紀借網放假房源
黎勇勁認為，目前內地租房市場有諸多弊病，最
大的問題是房源不真實。例如一些網站上，傳統中介
為了吸引顧客，便放出誘人的假房源，但真實房源的
比例只有不到1%。黎勇勁表示，「那些租房網站，
幫你找到的不是房，而是一個中介。」當中介用假房
源「釣」客後，便不停地向客戶介紹一些不是客戶真
實想要的房源，而且找房的流程都是在線下完成的，
故不是真正的網絡找房。
其次，租賃怪相還有因房屋信息不透明，浪費客

戶的時間。黎勇勁說，傳統中介因怕租客知道真實的
房源後直接聯繫房東，會刻意隱瞞真正的房源，加上
有些中介只想把手裡已有的房源盡快推銷出去，便帶

客去看房，往往10套房中只有3套是合適的，這樣只
會浪費客戶的時間。

門店加重經營成本
黎勇勁又強調，中介公司因成本過高，出現轉嫁
行為。他解釋，內地現時的租房行業結構以門店為
主，成本支出巨大，導致經紀提成（又稱「拆賬」，
把企业盈利按比例分賬）減少，10分錢裡，進入經
紀口袋的只有一、兩分。當公司拚命壓縮經紀的收入
時，不良分子便把成本轉嫁在租客身上，最終造成黑
中介坑害租客的案例。
為了打破各種租賃怪象，黎勇勁想創辦一個高度

透明、縮短租賃時間的互聯網租房神器，冀能以快制
勝，最快在一小時內幫租客免佣找到滿意的房源，與
傳統中介的做法大相逕庭。

看房顧問現場拍照
黎勇勁向記者即場演示互聯網租房神器，只要登

錄，即可看到所在地周圍每一個小區，每一幢房子有
多少套出租房源，而且房源信息全是由公司看房顧問
現場拍照的，客戶只需按照地鐵沿線、價位、入住人
數等關鍵詞即可進行篩選。黎勇勁表示，因為高度透
明，租客在看房時，便可掌握房源的所有信息，而且
可親自「點單」看幾套房，完全不需中介漫無目的地
推薦。

黎勇勁幾次創業，都選擇上海。他表示，雖然上海的互
聯網創業氛圍稍遜於北京，但上海絕對是傳統行業重地。
作為在國民經濟中擁有重要地位的傳統行業，也處於發展
的瓶頸期，這時就需要用互聯網去打開前景。機會總是留
給有準備的人，今年恰逢國務院發文，取消11項職業資格
許可和認定事項，其中包括取消房地產經紀人職業資格許
可和認證。
黎勇勁坦言，「房屋租賃交易，是每個人一生中都會接

觸的，無論誰都有租房或買賣房子的需求。」他吐露開創
該項目的艱辛，承認是他遇到過最難的一個項目，既要把
房屋租賃這個傳統行業用互聯網的方式去實現，又要在前
期進行基礎調研、技術攻克等工作，特別是對房源的收集
和房源真實性的驗證，都是不可小覷的挑戰。
目前，在內地開設一家中介公司只需要有5張資格證

書，沒有規定一定要有門店。只要建立網絡中介平台，租
客可通過網站或手機APP兩種渠道搜索房源信息，如果看
中滿意的房源，可通過網絡直接提交看房申請；隨後便有
看房顧問致電租客，提供線下服務，直至順利簽約入住。

互聯網打開滬傳統業前景

■黎勇勁和團隊成員親如一家，中秋佳節在公司裡包餃
子。

■創業公司的佈置很溫馨，門口新鋪設的草坪可供員工開
派對。

針對目前上海市場，房東方面無論房價高低，均收取月
租35%作為佣金，對租客方面則免佣。另外，房東首次委
託房源還可獲得價值120元（人民幣，下同）的交通卡。
據悉，傳統中介口碑不佳與「提成」薪酬結構有關。由於
房租愈高，中介可得的報酬也愈高，故造成許多中介幫助
房東抬高房租，從而獲得更多提成，或者是挑客現象，中
介只肯幫租貴房子的客戶找房。
除保障客戶利益的同時，地產經紀因要做大量前期調研

和資搜的準備工作，故黎勇勁採用一種全新的佣金體系，
將傳統中介的薪酬制度「底薪+提成」，改變為「底薪+獎
金」。獎金發放是以服務質量為衡量標準，因此，不存在
和房租金額掛鈎的問題，不管租出去的房子是3000元還是
1000元，只要服務好，獎金就少不了。
另外，黎勇勁表示，網絡租房中介的優勢是沒有實體門店，

加上有自屬看房顧問，是一對一服務，成本低、成交快。

新佣金制提升經紀服務

他叫黎勇勁，人如其名，憑着勇氣和幹勁，

一個地道的香港人，卻在上海互聯網行業裡處

處做領頭羊。曾在上海不同行業領域裡成功創

業，在他手中誕生過一個個名字響亮的互聯網

品牌，包括土豆網、打車軟件「大黃蜂」。如

今，黎勇勁又在滬推出一個他自稱為「創業至

今最難項目」的互聯網租房神器。

■香港文匯報記者 孔雯瓊 上海報道

■■黎勇勁站在公司的黎勇勁站在公司的LOGOLOGO前前。。

■■黎勇勁現在團隊大多是打的軟黎勇勁現在團隊大多是打的軟
件件「「大黃蜂大黃蜂」」的創業原班人馬的創業原班人馬。。

香港文匯報訊（記者 俞晝 杭州報道）
2008年偶然一個金融海嘯，從最鼎盛時期
擁有五家店舖，到如今回到15年前的一間
店面，香港夫妻胡偉明和劉佩怡見證了杭
州餐飲的高峰與低潮。「香港人講究變
通，你要跟着潮流走，才能存活下來。」
今年7月，夫婦倆的咖喱館無國界燒烤開
張了，燒烤醬還是胡偉明特調的，有日本
居酒屋口味、印度咖喱口味等等。「到10
月，燒烤的營業額已經佔總營業額的
40%。」
1998年以前，胡偉明一直在香港一間連
鎖快餐集團旗下的食品公司擔任區域經
理，月薪五萬元港幣。「香港打工壓力很
大，特別是在大公司，人事複雜，做得不
開心，所以就想到內地闖一闖。」

選擇杭州開美食舖
「由於我的太太是杭州人，所以當時我

有兩個選擇，去加拿大或者去杭州，最後
我選擇了杭州。」胡偉明解釋他的選擇，
「我喜歡美食，也愛做菜，當時中國有12
億人口，那麼多人總要吃飯的嘛，所以開
美食舖一定是首選內地的城市了。」
帶着多年的存款，胡偉明和劉佩怡來到

杭州，尋找店面。通過中介公司，胡偉明

打聽到杭州萬塘路上有一家300多平方尺
的滷味舖要轉讓，就趕了過去。第一次到
萬塘路的時候，他被人山人海的場景驚呆
了。「我算過了，一分鐘這裡的人流過百
位，一定可以賺到錢。」
剛開始時，胡偉明不知道杭州人喜歡吃

什麼，就賣些香港特色的雲吞麵和腸粉。
由於店附近有很多學校，有一次，幾位來
自不同國家的留學生到店裡，讓胡偉明為
他們做幾道拿手菜。因為眾口難調，胡偉
明想到了多數人都喜歡的咖喱菜，便煮了
幾道，結果大受歡迎。那段時間，每天來
店裡點名要吃咖喱菜的留學生絡繹不絕。

找到定位經營咖喱菜
做餐飲就要做出自己的特色，一直找不

到定位的胡偉明終於摸到了方向，決定專
營咖喱菜，並將麵館的牌子摘下，換上了
咖喱館的新招牌。
全世界有2,500種咖喱，為了找到最適合

杭州人的口味，胡偉明在咖喱館邊租了一
間工作坊，專門調製不同國家的咖喱醬。
泰國咖喱、印度咖喱、日本咖喱、爪哇咖
喱……，經過一年多的時間，胡偉明調出
了13種口味的咖喱醬，再配上牛腩、雞
排、海鮮、豬肉等不同原料。所有咖喱醬

的配方，被胡偉明鎖在保險箱裡。「連老
婆都不知道。」
2000年到2007年，中國經濟飛速發展，
手裡有錢的中國人開始時不時到外面去開
個小灶，餐飲業也是賺得盆滿缽滿。胡偉
明夫婦的咖喱館也日進斗金，很快就併購
了旁邊的兩個店面，並把分店開到了杭城
的各個角落。

最鼎盛時期擁五舖
「第二家在教工路，第三家在河坊街，

第四家在蕭山，第五家在萬象城。」胡偉
明說，最鼎盛時期咖喱館在杭州共開了五
間店舖。「那時候錢好賺，我也有些過度
自信，盲目投資。」
2008年的金融危機使得整個經濟形勢急

轉直下，餐飲業也受到牽連。隨着去年最
後一家分店關門，咖喱館又回到最初一間
店面的樣子。「虧了不少錢，也當是買個
教訓吧，畢竟是自己錯誤地估計了形
勢。」胡偉明笑了笑。
事實上，即使是咖喱館總店的生意，也

開始下降。「一方面，店附近的學校拆的
拆，關的關，使我們損失了很多學生客
源。另一方面，原本在附近的淘寶和阿里
巴巴總部搬去了餘杭，更使我們損失了很

多白領客源。」
如今，整條街的生意都沒有往日紅火，

所以胡偉明也開始為咖喱館另謀出路。胡
偉明說：「附近開了很多燒烤攤，經常有
客人攜着別家的燒烤來我店裡吃咖喱，於
是我就想，我也可以做燒烤啊！」

黎勇勁已在上海生活多年，也一直是租房居住，
現在的房子已經租了近8年。自稱已非常習慣在上
海的生活，和跟隨他的創業團隊親如一家人。據
悉，該團隊大多數都是跟黎勇勁一起打造「大黃
蜂」的原班人馬。
黎勇勁的網絡中介公司雖然沒有很豪華的辦公環
境，但也佈置得非常溫馨。門前原本是一塊大平
台，最近種植上了草皮，聽說以後員工可以在此處
開派對和BBQ。
黎勇勁向記者介紹公司是免費向員工提供午餐和
下午茶飲食的，為的就是讓員工有更愜意的環境。
中秋時節，來滬不能返家團聚的員工還一起聚集在
公司裡包餃子過節。

創業團隊似家人

■胡偉明夫妻杭州堅守咖喱舖。 被訪者供圖

■胡偉明調製秘製咖喱醬。 被訪者供 圖

從咖喱到燒烤 港夫妻杭州再戰餐飲江湖
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