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民周刊》表示：“房企类似自救的做法，值得肯定。但线上卖

房本身对于市场的影响其实不大。”

庚子年的这个春天，房企纷纷上线，更多赚的是吆喝声。

求生欲强的房企，在线花式卖房

按照传统营销的时间，春节对于房企而言是一年难得的长

假，正月十五左右复工。作为高周转的行业，如果连续 3 个月

没有稳定的现金流，对于任何一家企业都是高风险的。这次突

如其来的疫情，各地售楼处都关了，而工地原定的复工日期也

不断被延长。

因此，房企纷纷线上复工。例如，中梁积极响应并坚决贯

彻落实政府关于疫情防控期的决策部署和各项要求，采取“分

批复工 + 线上培训”模式，一方面通过苦练内功、刻意训练，

提升员工整体工作能力，另一方面引导全体中梁人进入备战状

态，为更好地迎接新挑战积蓄力量，共克时艰。

与此同时，房企最主要的营销也全部搬到了线上。

东原集团是市场上最早搭建线上售楼处并实现销售的公司。

从 1 月 28 日（大年初四）开始，东原集团各项目通过房天下、

乐居、抖音、快手、小红书、喜马拉雅等各种平台的直播实现

客户引流，全集团近期累计开展直播 130 余场，累计全网观看

量约 451 万人次，导流到线上售楼处人数约 2.6 万人次，预约

看房 6400 组，成交 85 套，还有众多预约客户将在疫情控制后

到售楼处现场成交。

与此同时，包括新城控股、中国金茂、正荣集团、阳光城、

美的置业、新希望地产、中梁控股等数十家房企均推出线上售

楼平台，让购房者足不出户“云看房”。其中，禹洲集团早在

1 月底，便已推出线上售楼平台、线上直播阵营、线上置业程

序“禹洲买房宝”等多项举措。

而碧桂园、万科、恒大及融创四家龙头房企，也使出了浑

身解数。

事实上，万科和恒大早在 2014 年便开始布局，碧桂园和

融创则是在去年上半年左右正式推出，平台形式以小程序或

App 为主。恒大的“恒房通”、碧桂园的“凤凰云”、融创的

“幸福通”等，除了在线上售楼处宣传项目信息外，房企最主

要目的是实现全民营销，利用线上技术优势，打通包括推荐、

认购、成交、返佣在内的各个环节。也就是说，普通人如果推

荐他人买房成功，自己也可以赚取一部分佣金，人人都可以成

为“房似锦”。当然，这一招效果如何，还有待检验。毕竟卖

房是个技术活。

此外，《新民周刊》还发现，恒大是几家中在线卖房最“卖

力”的——除了意向登记和选定房源环节不能完全线上化操作

外，其他环节均可在线上完成。3月1日起，恒大加大优惠力度，

将 5000 元定金降低至 2000 元。据恒大召开网上销售新闻发布

会披露的数据显示，2月份自全面实施网上卖房以来，通过“恒

房通”平台，恒大当月实现网上认购总套数 99141 套，优惠后

房屋总价值 1026.7 亿元。

除了四大房企，从线上卖房的参与形式来看，龙湖等房企

利用此前已建好的线上平台参与线上营销；保利、奥园、金地、

阳光城、美的置业等房企推出了在线售房小程序，包括虚拟现

实看房、在线咨询、预约看房等功能；阳光城、佳兆业等房企

则与一些第三方平台合作推出线上售楼处。

从 2 月销售数据来看，各大房企线上卖房这波操作并不乐

　　克而瑞数据显示，全口径销售额榜单前TOP200房企中，已经有143家房
企重启或新推出线上售楼处。其中百强房企发起线上售楼处的超过九成，达到92
家，TOP100到TOP200之间房企有51家。

抗疫期间，线上直播成了不少售楼处唯一的选择。




