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为另一种热门的卖房方式。当下，不少房企正努力打造房产界“李

佳琦”，不少置业顾问变身主播大咖，直播引领观众看房。

从线下到线上，为了吸引客户，搞一个好看的直播流量数

据给领导交差，化身主播的经纪人们都挺不容易。相比于卖服饰、

化妆品和零食，叫卖动辄百万甚至千万元的房子显然要难太多，

忙碌一两个小时，看热闹的好几万，意向客户却一个都没有。

交白卷，是目前直播卖房的常态。

除了直接线上卖房，还有一类受追捧的便是经纪人化身讲

师，做类似于教你买房、小户型优化配置等方面的直播。2月13

日晚9时许房天下平台的直播中，人气最旺的是一位叫赵西梅的

置业顾问，累计观看量达到47175，所在项目是万科首进咸阳的

金域华府。赵西梅的首次直播差点翻车。比如最初摄像头位置没

对准人物，聊多了疫情下的楼市发展，以至于镜头外直播团队领

导和同事直接留言提醒她多讲一些万科物业服务的内容。

房产经纪人张元最近做了10多场直播，每场1-2个小时。

据悉，他每一场直播能吸收到 5-6 个用户，总计累积了 50 余个

买卖房客户。如果通过安居客等端口投放，至少要花费 1 万元

才能获得类似数量级的客户咨询量，成交转化就更低了。

有数据显示，近期一周有 60 家房企通过房天下直播成交，

覆盖全国 48 个城市，累计成交超过 500 套，其中保利以 76 套

成交成为最大赢家，融创、万科、碧桂园等紧随其后。

《新民周刊》发现，房企也学着通过直播来打造品牌效应。

例如，龙湖天街选择积极融合，利用直播的技术手段，将

种草、选购的过程搬进手机屏幕，真正实现“无接触购物”。

而绿城的“春天计划”系列活动中的“春播”，就邀请业主和

生活达人进行“美好新播客”直播分享，传递春日美好。

在线卖房如何常态化？

此次疫情，改变了很多业态。我们不禁要

问，疫情一旦结束，房地产市场是否会一键恢

复，在线卖房还能常态化吗？

对此，严跃进对《新民周刊》表示，若是

要真正让购房者认可线上模式，目前在线卖房

市场必须具备几个条件。

首先，线上卖的最好是精装现房。

就目前的住房来说，部分是期房概念，

部分是毛坯的，同时绝大多数也不可能办理

房产证或不动产权证。客观上这都使得房屋

交易面临很多不确定性。举个最简单的例子，现在很多房子都

是期房，本身就有很多问题，即便是去售楼处看了房以后，后

续都还会出现很多纠纷，所以本质上不是老百姓不信任线上的

渠道，而是不信任具体的房源。换而言之，在企业本身也没法

百分百对房源做承诺的时候，只有看得到、看得清的房源，才

是真正愿意在线上进行交易。这是很显然的一点内容。如果是

现房、精装甚至还有产证，那么在线上看房就和购物一样，可

以浏览，这个时候购房的压力会减少，毕竟通过线上可以基本

上把房子的所有属性都掌握清楚。

其次，要允许购房者反悔。

根据以往购房经验，消费者一旦购房交了预付款，基本上

要退款是非常困难的。所以如果可以积极引入反悔机制或者说

无理由退房，那么购房者在线上交易就不会有顾虑。“这种反

悔机制可以通过金融手段来进行，比如说通过设立购房保险等

机制，这样如果在线上购房出现问题，有保险公司可以承保，

那么压力自然就会减少。”

最后一点也是最重要的，就是资金监管。

房屋买卖毕竟不是普通零售，资金规模很大。所以资金

监管方面一定要明确。尤其是要借助类似支付宝的概念，提

供一些第三方担保的方式，在实际交货后不满意，可以很好

地退款，这种情况下，客观上就要求后续建立更好的住房金

融制度。“如果这些做到位，那么在线下单和认购就会变得

有可能。”

疫情本身是“黑天鹅”，但应该关注的是黑天鹅之后的“灰

犀牛”。对于房地产商而言，在线卖房也许就是 2020 楼市的灰

犀牛。

不少置业顾问变身主播大咖，直播引领观众看房。




