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2 月底 3 月初， 多家企业推出“×
元抵×××元”购房券，一般只需 10 元
以内就可购买抵扣万元的购房券。

如，敏捷集团春季“暖心帮”计划，
推出 “8 元享 20200 元购房抵用券”，
凭此券即可享受敏捷集团旗下多个项
目房款直减 20200 元的购房优惠；金

科集团则推出 “一元神券 美好到家”
购房活动，上“金科美好+”注册金科
全民经纪人，购买 1 元神券，即可享受
8 重大礼，1000 元抵 20000 元，最高可
优惠 20 万元； 越秀地产在全国范围
内全面启动 9.9 元活动， 购房者只需
购买 9.9 元购房券， 即可享最高购房

优惠。
在各种优惠促销下， 市场人气也

逐渐恢复。 据世联行近两周的数据显
示， 广州各区各板块来访成交均有回
暖， 如广钢板块有楼盘连续两周推出
特价单位，成交领跑；珠江花城通过一
元购房等举措刺激来访。

房企抢收业绩，脑洞大开创意营销

网上全民营销、 全国
楼盘 7.5 折……恒大炸
出一个个震惊市场的创意
营销， 引领了一波营销新
变革。不过，国家统计局数
据显示， 商品房销售面积
8475 万平方米 ， 同比下
降 39.9%，商品房销售额
8203 亿元，下降 35.9%，
疫情阻碍了部分购房需
求。 在疫情初步得到控制
后，各房企继续脑洞大开，
祭出花样营销， 努力把失
去的时间追回来。

■新快报记者 丁灿

房企营销破局， 线上
线下相结合是大势

近日，在中指研究院组织的“线上破
局—房企营销新模式”平行论坛上，中指
研究院研究总监曹晶晶表示，基于“不将
房地产作为短期刺激经济的手段” 的政
策背景，今年销售面积还是会维持在 16
亿平方米的高位， 一季度销售的量和价
都是承压的，随着疫情得到控制，市场大
概会在二季度逐步恢复。 各城市疫情节
奏不同， 市场差异也会非常大。 总体来
看，这次疫情对于短期的营销是“危”，对
于长期的营销是“机”。

保利投顾研究院院长袁尚认为，从
本质上来讲， 营销的宗旨是发现并满足
需求，线上营销就是应市场需求而生的，
并不是因为疫情才出现的。 疫情只是加
速了短期营销线上化， 线上线下相结合
是未来的趋势， 开发商发力从营销端进
入互联网，除了解决营销痛点，实际上也
是在谋求一个长远的布局。 如，2019 年
初， 碧桂园集团董事会主席杨国强提出
要做 “为全世界创造美好生活产品的高
科技综合性企业”，并多次强调要推动标
准化、数字化，以信息化现代管理方式运
作企业， 护航房地产项目开发建造的全
流程。 碧桂园“凤凰云”平台正是在前端
以信息化手段优化提升对客户的服务，
在后端以数字化管理提升销售工作效
率。 据统计，从上线至今（截止到 3 月 2
日） 凤凰云线上成交累计达到 1467 亿
元。

另外，在当天论坛上，当代置业副总
裁孙帆、正荣地产营销总经理李光、上坤
集团副总裁佟文艳等一致认为， 好产品
自己会说话，这是营销的最高境界。如果
好的产品通过业主， 包括潜在的购房群
体不断地传播，既省钱又有效果。疫情让
客户的痛点集中暴发， 对于成长型房企
来说，更需要修炼产品的内功。一切销售
都是基于人的信任， 对于房地产来说让
利是短期行为， 客户更多的还是关注产
品、关注服务、关注品牌。 未来企业应更
多地迭代产品的品质，做好产品的回归、
渠道的回归、销售服务的回归，实现客户
从购房到预交房全链条的服务满意度的
提升。

相关链接
3月多家房企推“购房抵用券”

在一系列颠覆性营销举措后，恒
大再出奇招，3 月 18 日宣布参与 “网
上卖房”活动的全国 619 个楼盘，每套
房源价格将在“恒房通”全面公开，具
体包括房源单价、 房屋总价以及享受
7.8 折与恒房通推荐 9.7 折后的价格。
购房者在恒房通上点击意向房源即可
看到不同楼栋、不同户型的具体价格，
房源“一房一价”，折前、折后价均公
开。 购房者可根据自身情况 “货比三

家”，提高决策效率。
知名地产分析师严跃进表示，恒

大此举是行业首个将房价透明化的房
企。类似做法，体现了当前销售市场公
开公平的导向。 在当前房地产市场降
温等大背景下，通过此类房价透明化，
有助于形成更好的销售模式， 对于房
企积极去库存、 强化购房者对相关房
源的信赖度等都有积极的作用。

从此类举措可以看出， 相关楼盘

的房源价格会全面公开， 这样做客观
上使得房价更加透明。 就目前购房者
的情况看， 实际上也是担心虚假降价
等现象，所以公开透明的房价，本身就
释放了非常友好的买卖信息。 购房者
认购此类房源， 客观上也不用担心价
格的泡沫，因为定价更加透明，买卖信
息更加清晰， 其认购方面的顾虑会减
少。 同时此类价格体系也较好配合了
此前的无理由退房的销售策略。

房价透明化，一房一价

先试住再买房再出江湖 ， 时代
中国在清远为准业主们提供 “先试
住 ，后买房 ”的购房模式 ，让客户提
前 3 年体验家的幸福。 一般情况下，
购房者只能通过图纸及销售说辞了
解关于房子的信息， 无法真实了解
房屋信息能否满足自身要求 ， 而时

代中国开展 “先试住 ，后买房 ”体验
活动，没有刻意地进行包装打造，将
社区生活最赤裸的一面提供给客
户， 让客户真实感受在时代社区的
居住体验。

“先试住，后买房”的模式 ，2015
年时国内外不少企业推出过 ，如美

国著名旅行租房网站 “空中食宿 ”
和 “房产经纪网 ”合作推出了 “先体
验后买房 ”的服务 ，来提升客户的
购买体验 ，让他们放心地搬到新的
住所和社区里 。 当年 ，恒大海上夏
威夷项目也推出过实体房试住体
验活动。

先试住再决定买不买房先试住再决定买不买房

健康住宅成此次疫情后购房者
最关注的，不少房企因此调整思路，
从产品设计、 社区配套等多渠道来
打造健康社区 ， 以此满足购房者需
求。

近日 ， 保利举办了一场以 “无
Well 不至” 为主题的 Well 集和社区
云发布会，以用户健康生活升级为核
心使命，通过超前的产品理念，从居
住空间、物业服务、智慧科技三大维
度快速落地，为客群打造高品质的智

慧、高效、智慧生活，引领健康人居标
准。 广东保利正着手从多方面建设健
康社区，如正联合春雨医生打造互联
网+社区健康服务中心； 全国首个医
疗快线服务试点将进驻保利广州，据
了解， 广东民航医疗快线有限公司，
是目前唯一获得广东省主管部门正
式批复、合法开展非 120 急救转运业
务的公司， 同时与民航广州医院、广
州白云国际机场急救中心一道，承担
着全国三大航空枢纽之一的广州白

云国际机场的航空医疗应急救护保
障任务，也负责机场高速的医疗救护
等工作。

以上种种举措， 严跃进分析称，
可以认为是非常积极的营销手段。 通
过此类销售，能够带来房屋交易量的
上升。 在疫情期间，房企的各种销售
策略都值得研究和考虑，都属于房企
创新的销售模式，对于去库存等都有
较为积极的意义，也有助于房企销售
业绩的提升。

多重健康配套落户社区
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