
时 代 中 国 与 时 代 邻 里 去
年的业绩均获得快速增长
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富力是典型粤派发展商的代表：
理性、务实，总能拿到性价比高的土
地和资产， 房子也总能卖到“最合
适”的价位。

这次全民线上卖房，富力的线上
方案不但是全方位大包围， 也很实
在。

比如低至 3000 元的定金门槛便
能换回一套房， 随时可退， 定金全
返，房子降价富力补偿，长达 137 天
的保价期限， 另外还有佣金点数提
成、介绍奖励，等等，这套促销组合
拳就是一份超大份红包，让买家颇为
受落。

从线上到线下，房企的求变与突围
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受新冠肺炎疫情影响，今年前两
个月，房企整体销售规模大降。 数据
显示，2020年1月-2月，房企Top100
销售规模同比下降 20.7%，创下了近
几年来同期销售的最低纪录。

不过，值得注意的是，仍有 24
家销售额突破百亿元， 领头房企在
非常时期主动求变， 寻求突围新路
径，取得明显的领先优势。

10 天赶制一个卖房小程序
这个春天，“土豪” 房企纷纷玩

起了电商，线上售楼形式多样，比如
碧桂园的“凤凰云”、龙湖的“龙湖 U
享家”、万科南方区域的“万科置业
神器”、越秀地产“越秀房宝”、雅居
乐广州区域的“雅居宝”、时代中国
的“时代 +”、富力地产的“富力好
房”……一时间，线上售楼成为房企
的“常规动作”。

有开发商透露， 其公司的卖楼
小程序是用 10 天的时间匆忙赶制
出来的。事实上，匆忙上线的各种卖
楼小程序，最后能引来多少流量，又
能获得多少真金白银的变现， 这已
不是关键。

更关键的是，以线上为突破点，
楼市从没有真正停下来， 市场得以
成功保温， 为复工后的市场蓄够了
客、做足准备。毕竟，需求没有消失，
只是被推迟而已。

对外努力“找钱”，对内
自我革新

线上营销热闹非凡， 线下同样
做好管控工作。

某大型房企财务部负责人向羊
城晚报记者透露，疫情发生后，其所
在公司于 2 月初便在内部做了压力

测试， 并据此做了应对方案，“即将
到期债务如果可以通过借新还旧方
式承续，将及时展开多方融资；若融
资计划出现变数， 也会考虑通过自
有资金偿还到期借款”。

某闽系房企负责人则称：“这一
段时间， 我们一直在做现金流管控，
通过增加银行按揭回款、严格控制支
出等综合手段，保证现金流稳健”。

稳住现金流，趁势自我革新，以
快打快的开发商， 从来没有让自己

停下来。
据了解， 不少领头房企开始了

内部组织结构调整， 以期通过压缩
成本、提高效率来推进业绩。

比如碧桂园， 启动了总部和区
域新一轮组织结构调整，涉及 29 个
区域合并以及 38 个总部与区域高
层人员的任免。对此，碧桂园集团总
裁莫斌表示：“希望这种锻炼在未来

能激活人才，不断增强竞争力。 ”
更多的房企， 对于行业的未来

仍充满了信心。业内人士认为，疫情
对于当下房地产市场的影响是暂时
的，行业的基本面没有改变，房地产
业仍旧是国民经济的压舱石。

大咖有话说

最好的突围，是以价换量

当下房企宜以现金为王，必
要时建议收缩发展战略，任何非
必要的扩张都应该尽量减少。

房企更应该采取 “以价换
量 ”的方式促销 ，只有降房价 ，
才能迅速回笼资金。

另外 ， 房企实行网络看房
也是值得提倡的做法 。 疫情过
去后， 这种新型消费模式将会
流行，现在的技术手段很充分，
能够帮助房企节约成本。

（詹青）

富力集团
精于计数的发展商，一场漂亮的线上突围
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文 / 羊城晚报记者 詹青

疫情的到来，给各行各业
都带来了影响， 但对于有准
备的房地产企业而言， 却也
带来了展示软实力的机会。

本周，时代中国控股有限
公司（以下简称时代中国 ）和
时代邻里控股有限公司 （以
下简称时代邻里 ） 分别在线
上举行了 2019 年全年业绩
发布会。

发布会上，时代中国董事
会主席岑钊雄表示， 疫情会
让更多人由衷地感觉到，自
住的房子还是要大一些 、宽
松一些， 这可能会诞生新增
的改善型需求， 也给力求做
好房子的企业带来了新的机
遇。

2019 年 12 月 19 日，时
代邻里从时代中国中被分拆
上市， 这宣告时代中国不但
拥有出色的优质地产产品供
应能力， 在社区服务领域也
有了长足的发展。

时代邻里董事会主席白
锡洪表示，这次疫情，让时代
邻里有了走近业主的机会。

“疫情期间，我们推出了
很多免费的服务， 比如代收
快递、 外卖， 在线免费问诊
等；同时还推出收费的服务，
比如代购生活用品和家居消
杀。 通过种种服务，我们的工
作人员可以有更多机会和业
主接触，了解他们的需求。 ”

受益于此次疫情防控中

展现的积极作为， 时代邻里
受到资本市场的关注，2 月
还获花旗看好，给予“买入 ”
评级。

目前，时代中国在发展城
市更新、产业、商业等板块进
展顺利。

时代邻里则按照以物业
服务为核心、多元业务协同发
展的模式发展，目前开发了房
屋维修、旅游定制等多元化的
增值服务与产品，提高了业主
满意度，并提升了增值服务的
收入占比。 其公告显示，非业
主增值服务、社区增值服务和
其他专业服务占据总营收的
37.3%， 为其在 2019 年实现
55%的收入增长提供有力的
保障。
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3 月 5 日 ， 中国恒大
（3333.HK）发布公告 ，公
告显示， 该公司 2 月实现
合约销售 447.3 亿元，同
比大增 108%； 销售面积
513.8 万平方米 ，同比大
增 154%；截至 2 月末 ，恒
大累计销售额 853 亿元。

克而瑞监控的数据显
示， 上述三项指标在行业
内均处于领先地位。

2 月以来， 受春节淡季等多方面因素影
响，楼市销售额明显下滑。 克而瑞数据显示，
Top100 房企 2 月份的销售总额同比大幅下
滑 38%。

恒大却是逆市上扬，其公告显示，早在 2
月 13 日， 恒大便启动线上购房活动， 提供
VR 看房、网上选房、购房等一站式服务，截
至 2 月底共实现网上认购 99141 套，认购金
额 1026.7 亿元。

恒大在逆境中突围， 交出了一份亮眼的
业绩，这是如何做到的？

克 而 瑞 研 究 中 心 分 析 师 朱 一 鸣 认
为， 面对不利的市场形势， 恒大以创新
性的网上卖房模式， 吸引全民目光强势
刷屏 ， 并推动庞大的潜在客户群迅速转
换为成交 ， 因此最终实现业绩的逆市大
幅增长。

恒大的公告显示， 其网上认购者既有自
购买家，也有兼职卖房的恒房通会员，形成了
能买则买、 能卖则卖的良好局面。 随着 3 月
的到来，恒大的策略是乘胜追击，推出一系列
升级版组合攻势。

恒大的头一招是以多重购房
优惠让利，吸引买家的关注。 恒大
的网上卖房再次升级，3 月初启动

“全国楼盘 7.8 折 + 恒房通推荐
额外 9.7 折”的大优惠，此外，所购
的楼栋去化率越高， 消费者还有
额外的优惠。

在这么一轮优惠之下，买房最
终能省多少钱？

据恒大相关负责人介绍，以一

套原价 100 万元、 楼栋去化率达
90%的房源为例，若此时采用常规
按揭方式购买，各种折扣算下来到
手价仅需 68 万元。 如果在恒房通
平台缴纳 3000 元锁定该房源后再
自购， 房屋总价还可再减 4 万元，
并额外享受 9.9 折， 也就是说，仅
63 万元即可买到该房源， 足足可
以省下 37 万元。 由于优惠幅度较
大，吸引了很多购房者关注。

但买房毕竟是动辄数百万元
的投资， 线上看楼的效果毕竟不
如实地看楼， 而且很多买家可能
会担心，如今买房，是否会吃亏。

对于买家最担心的买贵和买
错这两大痛点，恒大祭出“最低价
购房”和“无理由退房”两大利器。

一， 规定如果消费者所购楼

盘的价格在 5 月 8 日前下调即可
获补差价。

二， 规定现在买房的消费者，
在办理入住手续前均可无理由退
房。

双重策略带动下，帮买家构筑
了较好的防线，与多重优惠环环相
扣，坚定了买家尽快入市的决心。

文 / 羊城晚报记者 詹青

疫情之下， 房企线上营销全
面铺开。

相比于拉流量 、炒话题的各
种直播营销 ，富力集团 （以下简
称富力 ）的 “好房子 、网购吧 ”的
线上营销平台，则以干货取胜。

记者发现 ，富力的线上营销
平台集中了 “全民营销+网上售
房+购房大优惠+无理由退房+差
价补偿 ” 等一整套组合营销方
式，一如既往地保持了粤派发展
商的风格 ：不玩虚的 ，只给你最
实在的着数 ，可谓富力 “史上力
度最大的网上购房大优惠”。

富力所编织的网上攻势，实现了
对目标市场全包围的效果。 单就优惠
大礼包这一项，就可细分为四种情形
设定：

第一种，客户本人购买，认购定
金 3000 元转为房款， 同时享受房屋
总价额外再减 2 万元优惠；

第二种，客户推荐他人购买，获得
3000 元定金退款， 同时获得 1 万元推

荐购房奖励，并叠加 1%佣金奖励；
第三种，客户设定期限内如果决

定不购买该套房产， 也没能推荐出
去， 但是置业顾问将房产卖出去了，
客 户 也 能 获 得 3000 元 定 金 退 款
+3000 元补偿金；

第四种 ，房源最终没有成功售
出 ， 依 然 会 返 还 客 户 认 购 定 金
3000 元。

不同情形下，客户均可获得奖励
与补偿，再配以无理由退房和差价补
偿两大权利，让准买家感觉就是一次
“稳赚不赔”的活动。

从效果来看，这些活动至少达到
了三个目的：第一，吸引流量促进销
售；第二，发展商获得定金支撑现金
流；第三，扩大销售渠道，可谓“一石
三鸟”。

乘胜追击，推出一系列升级版组合攻势

实际上， 恒大这一轮的成功，
还在于该公司吸引了很多人参与

“助攻”，在注意力经济年代，这一
点非常重要。

对于自己暂时不买房、 但是
有亲友准备买房的人来说，恒大也
推出了一系列让其有着数的措施，

推荐亲友买房也能获得高额回报。
恒大将购房定金门槛降至

3000 元， 就是为了让更多人可以
参与。 若能推荐亲友成交，至少可
获奖励 3.5 万元， 即使房产未成
交，只要推荐亲友下载恒房通，也
能赚定金投入的 10%。

恒大开发了不少知名项目 受访者供图

不少消费者利用优惠购买了恒大的住宅 受访者供图

富力悦禧城是富力一个超大型城市更新项目 受访者供图

富力环贸
港示范单位
受访者供图

无论你买或者不买，都到我碗里来

送买家一份超大份红包

时代中国
疫情给了房企
展示软实力的机遇
文 / 羊城晚报记者 梁栋贤

房企代表 恒大
“发大招”！ 2 月销售额逆市暴增 108%

进攻式
组合折扣，吸引潜在买家尽快出手

防御式
保价 + 超长无理由退房期限，让买家吃定心丸

助攻式
注意力经济年代，吸引大众争当销售员

韩世同（广东省房地产研究会执行会长）：


