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祝贺丨我爱我家全国加盟门店突破2000家
加盟体系经纪人超10000人！

20年资深管家揭秘：“买房看物业”是关键
误打误撞入行

只能说干“房地产相关”

樊斌进入物管行业的2003年，是深圳

第一家商品房小区———东湖丽苑开启中国

物业管理新序章后的十多年后。也就是那

一年，樊斌与在业内有着“中国第一管家”

之称的中海物业结缘。

“俗话说‘女怕嫁错郎，男怕入错行’，

2003年我刚入行，当时的社会环境对于物

业其实还是抱有很大偏见的，一提到物业，

大家下意识就觉得这个行业 ‘低人一

等’。”樊斌回忆，入职之初，外人问起自己

从事什么工作，他都会笼统地概括为“房地

产相关”。

樊斌表示，尽管在那时物业管理的概

念已经破土而生，并伴随着各地商品房的

建设发展相继在全国各地生根，但是业内

对于物业的认识仍然处于比较初级的阶

段。提到物业在干什么，大家的传统印象还

停留在保安、保洁和维修工。

樊斌入职中海物业后的第一个岗位是

小区安管员，那时的他23岁，主要负责项目

的安全管理与公共秩序维护等工作。“边缘

行业、存在感低、认同感不高，是我刚工作

时对物管相关工作的第一印象。”

在樊斌看来，自己和同事们对于物业

行业的“没底气”，归根结底是时代造成的。

在当时那个年代，外界普遍将物业行业视

作一个不赚钱的地产开发“附属品”，在以

开发为主业的房企内部，物业板块排不上

位次，资本市场对其更是“不屑一顾”。

恶劣的大环境尚且可以暂时逃避，早

期小区相关管理工作的步履维艰，才让樊

斌切身感受到沮丧。樊斌说，早年间，业主

们似乎天然地站在了物业公司的对立面。

业主认为，物业公司作为商业化的公司，就

是来赚钱的；物业则认为，业主既想要好的

服务、又想要最低的价格，活儿特别不好

干，双方关系一度陷入紧张。

“比如说停车管理，当时有些业主的配

合度很低，私家车乱停乱放，屡禁不止。有

时候苦口婆心规劝之下，对方就会反问我

‘你凭什么管我’。”樊斌坦言，工作前期也

有过离职的念头，直到2008年金融危机，

目睹了国内众多行业的跌宕起伏，相对稳

定的物业岗位使他自己开始重新思考未来

的职业规划，并最终选择留在物业。

买房不光要看地段
好物业更重要

从物业管理中最基础的安保工作做

起，到了2006年的5月，樊斌已从住宅小区

一名小小的安管员，逐渐晋升到了北京中

海物业中海馥园分公司的安管主任。

此后一连数年，在做好各项本职工作

之外，争取更多的物业费收缴率成为了樊

斌的重要工作内容。谈到收缴物业费过程

中的难题，樊斌举例，在物业人员就物业费

提费进行上门走访时，有些业主闭门不见、

拒绝沟通；有些含糊其辞，一拖再拖。反应

最激烈的业主，甚至还选择与物业公司“对

簿公堂”。

“在传统的置业观念中，‘买房看地段’

被奉为金科玉律，很多业主在关注地段及

配套之外，常常忽视了小区物业管理的重

要性。其实也不难理解，因为多数小区的物

业服务相对隐性，长远的价值在眼前难以

看见，所以业主们多少会缺乏对物业的感

知。”樊斌称，要想转变业主的这一固化认

知，物业能做的就是做好基础服务，努力获

得业主们的认可。

樊斌表示，与业主建立互信的过程并

不简单。自己所在的物业及业主间良性关

系的建立，源自于一次又一次危难关头

的“帮扶”。其中包括“全民战疫”这个契

机推动。

樊斌回忆，“全民战疫”下，物业的服务

价值开始集中凸显，物业管理在社区治理

中的作用也受到重视。据介绍，疫情期间，

在小区进出把控、体温测量、小区内消毒杀

菌、防疫口罩药品物资发放、疫情登记上

报、知识科普、广泛宣传协调沟通等方面，

物业人承担了诸多基层组织的工作，有效

融入了政府疫情防控统体系。

“可以说，疫情期间，物业管理服务已

经超越了合同和法律确定的义务边界。从

公司经营角度来看，这场疫情使得物业运

营成本压力明显增长，主要体现在防疫物

资采购的硬性成本和人力的软性成本两

个方面。”樊斌介绍，以其在管的中海安德

鲁斯小区20万平方米的项目举例，防疫相

关物业成本每天需要约4000元，每月额外

支出约10余万元，成本增加占比达到15%

左右。

好的变化也在发生。樊斌表示，经此疫

情，业主对物业相关工作的配合度明显提

高。“以中海安德鲁斯小区为例，放在早几

年，每个年度物业费的收缴率能达到80%

左右就感觉很不错了，但是在近几年尤其

是经过疫情后，目前该小区半年度的物业

费收缴率都在八成左右，到年底基本上实

现100%收缴。”

努力成为美好生活
“最后一公里”的守护者

2021年，是樊斌进入物业领域的第18

个年头。这一年，樊斌也切换到了一个新身

份：2021年初，中海物业集团正式启动项

目总经理合伙人制改革，樊斌应运成为中

海物业北京公司朝阳片区负责人。

从入职之初羞于向外人道明自己的

职业，眼下樊斌已经成为物管行业行走的

代言人。在樊斌看来，从被动参与管理，到

主动提升服务，当前物管行业已经完成了

从“管理者”到“服务生”的角色转变。樊斌

自豪地说道，“在基础服务之外，以疫情为

契机，社区增值服务的想象空间被进一步

打开”。

“几十年前，物业管理行业仅针对住宅

和商业办公楼宇提供基础的保洁、保安服

务；而发展至当下，业务范围已经涵盖了基

础服务的保洁、保安、绿化、设施设备维护，

并发展出了家政、配送、停车场管理、市政

环卫、客户服务、会议接待、案场礼仪等延

伸服务。”谈及现阶段的业主增值服务，樊

斌介绍称，具体包括社区资产经营、居家生

活服务和商业服务运营。

更让樊斌感到欣喜的变化是，经过多

年来的深耕细作、创新发展，物业行业也再

迎历史机遇。在技术的加持下，智能化管

理、智慧社区正如雨后春笋般茁壮发展，经

营模式、管理方法的创新转型也有了长足

的进步，物业行业正在向全场景智能化服

务前进，成为未来智慧社区发展的风向标。

“放在现在，别人要问我是做什么的，我会

自豪地说‘我是做物业的’。”樊斌笑言，水

大鱼大，在物管领域迎来大发展的时代大

背景之下，行业的发展、企业的发展都推动

着物管行业和物业人走到时代台前。物业

人正成为人民美好生活“最后一公里”的守

护者。 北京商报记者 卢扬 荣蕾

从1981年第一家物业公司成立，到目前上市企业累计超过50家，物管行业终于完成了从服务型配角

转向市场新风口“C位”的价值重构。

从业近20年的中海物业人樊斌，从只能跟人说“干房地产相关业务”，到成为项目经理合伙人；从被动

参与管理，到主动提升服务；不但完成了自身角色转变，更与行业一起，以疫情为转折，打开了社区增值服

务的想象空间，物业人也逐步成为人民美好生活“最后一公里”的守护者。

8月10日，我爱我家全国加盟门店突破2000家、加盟体系

经纪人超10000人庆祝仪式正式举行。我爱我家集团董事长、

总裁谢勇，副总裁、北京公司总经理高晓辉，副总裁吕虹，党委

书记、副总裁卢俊，副总裁刘东颖，副总裁朱威，加盟事业部总

经理高志刚以及多位事业部、职能中心代表共同出席此次庆

祝仪式。

在活动现场，谢勇表示：“数字化时代，规模优势在竞争中

作用凸显。我爱我家自去年启动加盟业务以来，一直致力于将

20余年优秀的直营管理经验以及强大的培训、系统等支持提

供给加盟伙伴。在保证加盟门店质量的同时，短短一年时间达

到2000家门店的成绩，也印证了我们方向和模式的正确性。

2000家门店是一个新的开始，希望未来能有更多伙伴加入我

爱我家的大家庭，与我们一同实现高质量增长。”

高志刚表示：“我爱我家加盟业务的快速增长离不开集团

领导及各部门的鼎力支持，来自集团大IT数字化多部门、培训

发展中心、人力资源中心、战略发展中心、营销与品牌中心、新

房事业部、金融事业部、海外事业部等多部门的支持与赋能，

保障了加盟城市公司从前期规划到业务开展再到效率提升的

全链路工作推进，也让越来越多的人看到我爱我家的品牌力

量和扩张速度。我们希望助力更多的行业同行者在我爱我家

圆梦自己的事业。”

2020年10月，我爱我家在聚焦主营业务的基础上，正式对

外开放加盟业务，引发了行业内外的多方关注。今年4月，通过

不断地摸索和创新，我爱我家正式对外公布了基于加盟业务

的“i+模式”，打造全国房产经纪市场可复制的成功方法论。

同样在去年，我爱我家自主研发的“i+产品群”正式启用，

自此拥有了向外部经纪人、门店和中介品牌赋能的平台化、一

站式作业工具。目前，“i+产品群”已经链接10万外部经纪人，

逐步形成业务规模增长的第二曲线。

截至今年8月初，我爱我家的加盟城市规模已扩张至全国

27个城市，覆盖华北、华东、华南、西北等全国区域市场，俨然

成为房产经纪行业在加盟领域的头部品牌。未来，我爱我家将

继续保持开放的姿态、多维的赋能、技术的投入，与广大同行

者一起打造共享、共建、共赢的房产经纪行业生态圈。

我爱我家集团董事长、总裁谢勇 我爱我家集团加盟事业部总经理高志刚


