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免責聲明

本書為一般性教育資訊，非投資、稅務或法律建議。書中所述之稅制、契約規範、仲介報酬上限與各項行政流程，均

會隨法規修訂而變動；書中不提供任何區域或個別物件之價格預測，亦不保證成交價格、成交時間或增值幅度。所有

案例均為說明用之情境示例，已去識別化，非特定真實個案。

本書資料整理截至 2026 年 8 月，實際條件請以內政部、財政部、各地方稅捐稽徵機關與地政事務所之最新公告為

準，必要時請諮詢執業地政士、律師或稅務專業人員。
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怎麼用這本書

第一次讀：從前言開始，一路讀到結語。六個關卡有順序，跳著讀會漏掉前一關的結論。

準備動手時：把附錄 F 的表單印出來，照著第 2 章填。三張表填完，你就有了整個過程中最重要的兩個數字 ——

合理價格帶與實拿底線。

遇到狀況時：查附錄 E 的 30 問，或直接翻到對應章節。



每一關結束前：對照該章末的「行動清單」逐項打勾，再進下一關。



前言：吃虧的屋主，通常不是賣太便宜

賣房吃虧有兩種。

第一種看得見：房子賣得比行情低。這種虧法很痛，但至少你知道自己虧了。

第二種看不見，而且更常發生 —— 房子賣在行情內，但你多花了四個月、多繳了一筆本來可以省下的稅、簽了

一份對你不利的委託書、交屋後又被買方要求負擔修繕費。加總起來，你的實拿金額比隔壁棟條件差不多的鄰居

少了一大截。

多數屋主吃的是第二種虧。

原因也不難理解：一個人一輩子大概買賣一到兩次房子，但坐在你對面的仲介，一年可能經手幾十件。這不是誰

比較壞的問題，是經驗值不對等。經驗值不對等的談判，資訊少的那一方，永遠是靠感覺在做決定。

這本書要做的事很簡單：把賣房這件事拆成六個關卡，每一關告訴你該看什麼、該問什麼、哪裡最容易被吃掉。

你不需要變成專家，你只需要在每一關都問對問題。

中永和的屋主，還多一層問題

中和與永和是一個很特別的市場。

永和區的人口密度居全國之冠，早年開發密集，巷弄狹窄，屋齡三、四十年以上的無電梯公寓占了相當大的比

例；中和區腹地較大，從南勢角、景安、四號公園一路到員山、秀山，各區的生活機能、交通條件與買方輪廓差

異極大。同樣是「中和的三房」，捷運站走路五分鐘和開車十分鐘，面對的是完全不同的兩群買方。

這造成一個結果：中永和的物件，很難用「一個區域均價」來定價。

如果你只憑「我聽說這邊一坪多少」來開價，不是開太高賣不掉，就是開太低白白送錢。這本書第二章會教你怎

麼自己把價格算出來，而不是聽來的。



這本書的六個關卡

關卡 你在這一關可能被吃掉的東西 章節

第一關 不知道自己房子的真實賣點與弱點 第 1 章

第二關 開價憑感覺，錯過黃金銷售期 第 2 章

第三關 委託書簽下去才發現綁住自己 第 3 章

第四關 沒準備就開賣，第一印象扣分 第 4 章

第五關 議價與簽約，一句話讓步幾十萬 第 5 章

第六關 賣完才知道要繳的稅與該修的東西 第 6 章

六關有順序性。先搞懂手上的牌，才有辦法定價；先定好價，才知道要簽什麼樣的委託；委託簽對了，帶看才有

意義。跳關就是吃虧的開始。

一章一關，照順序讀，照順序做。



第 1 章：先看懂你手上的牌

三個屋主，同一個社區，同一個月掛賣。

A 屋主兩個月成交，價格在區域行情帶的中上緣。

B 屋主賣了七個月，最後降了一輪才成交。

C 屋主賣到一半撤回，說「市場太差」。

三間房子的坪數、樓層、屋齡差不了多少。差別在哪？

A 屋主在掛賣之前，花了一個週末做完一件事：把自己房子的優點和缺點，一條一條寫下來。

寫下來會發生兩件事。第一，你會知道自己的價格憑什麼站得住 —— 買方殺價時，你有東西可以擋。第二，你

會提前知道買方會挑什麼毛病，然後你可以選擇修掉它、或是在定價時先把它算進去。

B 和 C 沒做這件事。他們的價格是「我想賣多少」，不是「這間房子值多少」。所以每一次被殺價，他們都只能

情緒性地拒絕或情緒性地讓步。

賣方最常見的三個錯誤起手式

錯誤一：用買進的成本回推賣價。

「我當年買 X 萬，裝潢又花了 Y 萬，所以我至少要賣 X+Y。」市場不會為你的成本負責。你的裝潢對下一位買方

的價值，往往遠低於你的支出 —— 尤其是風格強烈的裝潢。成本是你的事，價格是市場的事，兩者沒有必然關

係。

錯誤二：拿鄰居的「開價」當自己的定價依據。

隔壁棟掛 X 萬，不代表隔壁棟賣得掉 X 萬。開價是願望，成交價才是事實。用別人的願望當自己的基準，等於把

自己放進同一個賣不掉的隊伍。

錯誤三：先找仲介，再想價格。

順序反了。你在完全沒有價格概念的時候接觸市場，第一個給你數字的人就成了你的錨。無論那個數字偏高（為

了拿到委託）或偏低（為了好賣），你都會不自覺地以它為中心思考。先自己做完功課，再去聽別人的意見，你

才有能力判斷對方講的合不合理。

盤點你的房子：四張牌

拿一張紙，分成四塊，把以下項目逐條寫下來。不要在腦中想，一定要寫。



第一張牌：硬條件（不可改變）

地段與捷運距離（實際走路分鐘數，不是「附近」）

屋齡、結構（公寓／華廈／電梯大樓）

樓層、有無電梯、面向

權狀坪數、主建物／附屬建物／公設比、土地持分

車位（坡道平面／機械／有無獨立權狀）

學區（對口國小、國中）

是否有嫌惡設施在合理距離內

第二張牌：軟條件（可改變）

屋況（漏水、壁癌、管線、門窗）

裝潢與家電的新舊程度

現在是自住、空屋還是出租中

屋內物品多寡與整潔程度

是否有頂樓加蓋、陽台外推、隔間變更等增建或違建

第三張牌：買方輪廓（誰會買你的房子）

先回答一個問題：買你這間房子的人，最可能是誰？

屋齡高的無電梯公寓、低樓層、兩房：可能是預算有限的首購族、單身族，或看中土地持分的長期持有者

屋齡高的無電梯公寓、四五樓：買方年齡層通常更年輕、總價敏感度更高

電梯三房、近捷運、近公園或學校：換屋家庭、有學齡兒童的家庭

一樓店面或有店面條件：自營商、投資置產者

寫清楚買方輪廓，會直接影響你第四章的準備方向。賣給首購族的房子，重點是「乾淨、可以馬上住」；賣給換

屋家庭的房子，重點是「格局方正、生活機能」。

第四張牌：你的底線與時間

你希望的成交時間（幾個月內？有沒有硬性期限，例如換屋交屋日、資金用途）

你的實拿底線（不是成交價，是扣掉稅費和仲介費之後真正入袋的數字，第六章會教你算）

如果賣不到底線，你的備案是什麼（繼續持有？改出租？降低條件？）



📌 情境案例（示意）：多寫一張紙的差別

一位屋主的房子在中和的老公寓四樓，無電梯，屋齡三十多年。他原本認為「四樓沒電梯」是致命傷，準備一開始就

降價求售。

後來他把四張牌寫完，發現幾件事：對口國小走路七分鐘、樓下就是傳統市場、土地持分在同棟裡偏高、屋況維持得

相當乾淨。

他把「四樓」的弱點認了 —— 定價時不去挑戰同棟低樓層的價格；但把學區、生活機能、土地持分寫進物件說明，

並在帶看前把樓梯間也一起打掃乾淨。

結果不是賣得更貴，而是賣得更快、殺價幅度更小。因為買方看到的不是「一個只能降價的四樓」，而是「一個條件

清楚、屋主誠意足的物件」。

弱點不是拿來藏的

很多屋主的直覺是把缺點藏起來。這是這本書要提醒你的第一個高風險動作。

依民法瑕疵擔保相關規定（民法第 354 條至第 365 條），出賣人對於買賣標的物之瑕疵負有擔保責任；而在實務

上，買賣時通常會填寫「不動產標的現況說明書」，其中包含是否有漏水、是否曾發生非自然身故情事、是否為

輻射屋或海砂屋、有無違章增建等欄位。在說明書上不實填寫或蓄意隱匿，日後可能面臨解約、減價、損害賠償

甚至更嚴重的法律責任。

正確的做法是：該講的講清楚，然後把它反映在價格與條件上。

有漏水：要嘛修好再賣，要嘛據實揭露、以價格反映，並在契約中把責任範圍寫明確

有增建：說明清楚現況與可能被拆除的風險，不要說成是合法坪數

有其他重大事項：務必先諮詢專業人員再決定揭露與定價方式

隱瞞換來的價差，通常遠小於後續的求償金額與訴訟成本。這不是道德勸說，是風險計算。

✅ 本章要點

1. 賣價由市場決定，不由你的成本決定

2. 開價之前先自己盤點，不要讓第一個數字成為你的錨

3. 弱點要揭露，然後反映在價格與契約條件上，而不是藏起來

□ 行動清單

□ 拿一張紙，寫完四張牌（硬條件／軟條件／買方輪廓／底線與時間）

□ 把「買你房子的人最可能是誰」寫成一句話

□ 列出你目前確知的所有屋況瑕疵，一條都不要漏



📖 下一章預告：牌盤點完了，接下來是最關鍵的一步 —— 價格。第 2 章會教你用三張表，把「我想賣多少」變成「這

間房子在市場上值多少」。



試閱結束

以上為《中永和賣房不吃虧指南（精裝版）》前段試閱內容。

完整版共 8 章 ＋ 6 大附錄，另含：開價三張表完整算法、委託書六個地雷條款、議價與簽約攻防、稅費與重購退

稅、中永和六種產品的不同賣法、七種特殊狀況處理，以及可直接影印使用的七張實作表單。

LINE 諮詢：https://line.me/R/ti/p/@sjs4074t

https://line.me/R/ti/p/@sjs4074t

