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◎   研究员  / 朱一鸣、马娟、李吉春、李恺艳 

 

疫情之下，多地线下售楼处陆续关闭，原本应该热闹非凡的楼市急速冰冻。在线下实体销售无法开展的情

况下，房企开始纷纷转战线上售房，自建或者与第三方房产平台合作搭建线上售楼处，危中窥机以期应对

疫情带来的严峻挑战。线上售楼处成为 2020 年开年楼市的代名词。恒大、乐居等线上售楼处短时间内收获

的亮眼成绩更是让线上售楼处一时风头无两，引发行业和市场对房地产行业线上销售的热议浪潮。而在这

场“抗疫战”中，房企自建线上售楼处和第三方平台究竟是怎样的，目前各自发展又是如何？是房企营销

噱头还是利器？二者之间又有哪些异同？线上售楼处是否又能替代线下销售？ 

 

 

01 疫情突袭，房企线上售楼处大爆发 

2020 年的春节，一场疫情的爆发让以往备受关注的返乡置业、春节不打烊及各种花式营销活动热

潮不再。随着在多地暂停房地产项目现场开盘、人员聚集的营销活动及中介线下带看等通知的发布，

房企积极响应政府号召，关闭线下售楼处共同抵御疫情，同时将营销案场迁移至线上。 
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建立线上售楼处，进行线上咨询、拓客、蓄客甚至交易成为了很多房企的最优选择。据 CRIC 统计，

目前 TOP200 房企中已经有 143 家房企积极重启或开放了线上售楼处。其中，TOP100 以内房企发

起线上售楼处的达 92 家，TOP100 到 TOP200 之间房企有 51 家。另外，在线上售楼处项目覆盖上，

很多规模房企基本可做全覆盖，如碧桂园和恒大线上售楼处目前已覆盖集团全国所有项目。 
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不同于线下售楼处实体销售，线上售楼处是利用互联网技术，将房地产交易环节转移至线上平台，

让购房者足不出户，在电脑或手机上便可查看和咨询房企楼盘、下定甚至签约交易等。相较于传统

售楼处而言，自带互联网基因的线上售楼处优势不言而喻。 

这是因为，其一，线上售楼处覆盖面广、传播力强且呈现内容也更加丰富化。其二，很多房企或项

目对分销资源依赖性较强，中介渠道销售往往又占据其较大成本投入和利润分成，而线上售楼处可

大大弱化中介和渠道引流销售，对房企来说既可降低成本又能增加利润。其三，线上售楼处是信息

化、数据化和流程化管理，这在很大程度可以促进房企管理信息化和智能化。目前，房企线上售楼

处可分为自建线上售楼平台和与第三方房产线上平台，如与乐居、房天下等合作两种方式。 

 

 

 

02 房企自建线上售楼处：主要功能为全民营销与项目展示 

据 CRIC 统计，截止目前已有 107 家房企推出以集团或区域自有平台线上售楼处。其中，自建平台

搭建形式最普遍的是微信小程序，近 8 成选择微信小程序，且集团主导小程序的占比为 75%。一直

以来线上卖房并非创新之举，第一批试水的房企如恒大、碧桂园、万科、融创等早已拥有成熟的 app

或微信小程序作为线上销售和全民营销的工具。而这个特殊的春节，受制于线下售楼处的暂停开放，

包括但不限于新城控股、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

家房企纷纷推出线上售楼平台，让购房者足不出户云看房。 
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当下，线上看房的形式诸多，从 720 全景、视频到 VR 看房，甚至置业顾问秒变主播大咖，带你线

上直播看房，配合着“无理由退房”以及花样繁多的各种促销折扣、赠送好礼等活动，开发商开辟出

新互联网卖房模式。 

1、房企自建线上售楼处的基本功能  

对于部分房企来说，自建线上售楼处搭建目的是从全民营销切入的，恒大的“恒房通”、碧桂园的“凤

凰云”、融创的“幸福通”皆是如此，在平台上除了浏览项目基本信息之外，最主要的就是要实现全民

营销，通过线上技术的优势，实现包括推荐、认购、成交、返佣在内的各个环节。  

另一部分房企的自建平台从疫情爆发后才匆匆上线，从搭建目的上来看目前仍然只是停留在项目浏

览、意向登记和置业顾问对接的层面上。由于线上平台可以展示所有该房企的在售项目，对企业的

品牌提升有一定的作用。 
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资料：CRIC、企业公开 
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房企的自建线上售楼平台从功能上看，主要可以分成“拓客”、“锁客+成交”和“全民营销”三大类。 

（1）以“拓客”为目的的线上看房平台 

 功能配置：在线看房+一键拨号/在线咨询+预约看房 
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以引流蓄客为目的的线上售楼处，主要功能为展示企业在售房源，包括项目基础信息、销售信息、

项目图片、视频和户型图等。购房者可以通过浏览这些信息，从线上了解项目基本情况。 

如果对项目感兴趣，一般能通过项目页面内的一些功能进行购房前的准备。比如，可以通过预约看

房功能，留下注册的电话信息，线下售楼处接收到这个请求后，会与该购房者取得联系预约看房。

又如，可以与页面内的置业顾问进行一对一的交流，包括加微信好友或者直接一键电话沟通。 

整个过程对企业来说，展示项目获得看房者的意向，并通过置业顾问进行一对一的沟通。此外，通

过小程序的客户信息获取功能，房企可以获得浏览项目客户的信息，从而获得潜在客户，再通过微

信或电话的方式，与客户建立连接，最终将客户引流至线下售楼处，线上看房线下对接，从而达到

获客的目的，偏企业营销链条的前端。 
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新希望地产的所有在售项目，均可在线上进行预约登记，设置变价以及开盘通知。值得一提的是，

新希望与房天下合作，借“房天下买房”平台直播卖房。所有上直播间的项目，在其对应的项目页面

都嵌入直播预告图片，即便错过直播时间，也能通过二维码回看了解详情。 

（2）能实现“锁客+成交”的线上售楼处（略）  

 功能配置：在线看盘+在线咨询+在线选房+认筹付定  

（3）以“全民营销”为核心功能的线上分销平台（略） 

 功能配置：在线看盘+预约看房+联系置业顾问+推荐项目  
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2、 房企自建线上售楼处的项目展示  

房企线上售楼处的项目展示界面基本可以将项目的绝大多数信息展示给购房者，并能够与置业顾问

形成对接，完成找客和拓客的第一步，这属于营销链条的前端。  

线下购房时代，购房者通常都不止一次前往售楼处，在于置业顾问的交流中了解企业品牌、项目情

况、周边配套、规划利好，通过参观样板间亲身体验户型格局、装修风格、精装配置。  

互联网时代，以上这些信息都能一手“掌”握。“云看房”不再仅仅停留于文字和图片，视频、VR、即时

在线咨询、直播等技术都被应用到线上售楼平台中。  

预约看房、降价提醒、开盘通知、24 小时即时在线咨询、收藏转发等功能都可以帮助购房者更便捷

高效地在线看房。  

（1）项目搜索  

项目搜索是购房者在线上售楼处看房选房的第一步。在项目搜索页面，一般有三种搜索形式。  

第一，直接搜索项目名称或通过下拉式菜单按条件筛选不同类别。比较常见的筛选类别有城市、区

域、产品、户型、均价、面积、围观热度等。 
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第二，通过地图找房，直接在嵌入的百度或高德地图上拖动地图找房，可以直接查看项目在城市中

的位置。 
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第三，定制个性化找房条件，通过设定多种复合条件，筛选出同时满足这些条件的项目产品，如龙

湖集团“龙湖 U+”不仅有分类查找项目的功能，还可以通过筛选面积、产品类型以及自定义筛选条件

来精确查找项目。 

 



 

13/ 21 

 

（2）项目信息 

线上看房，除了要了解项目的基本资料，如总建面、容积率、绿化率、物业费等等。也需要获知企

业品牌、项目亮点、政策规划等等信息，也便于购房者更全面完整地了解项目。所以企业在建设小

程序时，也会添加相应模块，用以完善项目内容，包括但不限于以下几类：企业咨询、营销活动、

项目亮点、项目动态等等。 
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“保利悦家云”首页模块有城市均价、并链接到企业官微的重要资讯。 
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龙湖“龙湖 U 享家”首页可一键参与最新的营销活动，项目页内容丰富而完整，还提供所在城市购房

政策以供购房者参考。 

 

 

时代中国“时代+”的首页除了重要的房产相关政策咨询，还能直接领取购房优惠并免费预约专车看房。 

（3）项目展示（略） 

（4）在线咨询（略） 

（5）项目关注（略） 
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03 第三方平台线上售楼处：成线上营销新战场 

 

尽管房企的自建线上售楼处更有利于企业自身宣传，但与乐居、房天下等第三方房产营销平台合作，

配合推出销售福利来促成交易已成为当下很多房企的选择。凭借客户资源、推广能力和线上运营经

验等多种优势，乐居、房天下等第三方平台迅速完成线上交易闭环，并不断升级平台及资源，增加

房企和购房者粘性，优化用户线上体验，在线营销表现亮眼。 

1、 优势：切入交易环节受青睐（部分略）  

相较于房企自建线上售楼处而言，第三方平台有诸多优势： 

（略）  

最重要的是，“可在线上完成房产交易”是第三方房产平台的最大优势，这也是不少房企选择与第三方

房产平台合作的主要加分项。如乐居好房线上购线上售楼处目前可在线上完成基础的项目线上展示、

线上咨询、到线上选房、线上开盘、线上下定和线上签约所有的房企交易环节。 

 

2、 搭建方式：增加升级、单独建立（略）  

3、 内容呈现：丰富完善、各自侧重（略） 
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4、 第三方平台线上售楼处案例解析  

（1）乐居：“好房线上购”开启在线营销新平台  

2 月 16 日，房地产家居互联网平台乐居通过整合新媒体、新广告、新交易三大业务平台优势资源，

顺势重磅推出了面向房地产行业的——“好房线上购”无案场在线营销解决方案，并与多家品牌房企

达成战略合作以来，短短 5 天时间，成绩斐然。  

 “好房线上购”打通线上交易闭环（略）  

 定制开发，三级裂变实现全网推广（略）  

 不断升级的“好房线上购” （略） 
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 “好房线上购”上线 5 天成绩亮眼 

据了解，乐居“好房在线购”平台自推出短短 5 天内，平台内容已全面覆盖 17 家头部流量平台，22

家垂直平台，776 个社群，全网日均触达 3200 万用户。近 3 天日均在线认购房产约 8000 套，日

均认购 GMV 达 120 亿元，合计约每天有 1.6 亿购房优惠锁定。截至 2 月 21 日，乐居 “好房线上

购”全国合作签约楼盘达到 1861 个，合作品牌开发商达到 87 家。其中，827 个项目已经完成上线，

其余项目在未来 24 小时内将陆续上线。  

在率先上线的品牌开发商中，蓝光地产上线 4 小时认购超 1000 套，目前累计金额超过 40 亿。世茂

海峡上线仅 2 天认购超 816 套，累计总金额近 20 亿元。后来居上的新城上线仅 1 天认购 207 套，

总金额达 3.05 亿。  

（2）房天下：直播看房引领线上营销新潮流  

为应对疫情楼市挑战，1 月 27 日，房天下开启“网上售楼处”，为购房者提供买房咨询、购房优惠、

在线领优惠、在线与置业顾问交流等立体式服务。并强势推出直播看房营销新模式，帮助购房者全

方位了解楼盘的房企最新资讯、在售房源、主力户型、样板间、区位情况、周边配套等多维度信息，

在线交定金锁定房源，做到足不出户看房和交易。当下，这种直播看房模式迅速蹿红，引发行业热

议。 
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 直播看房让线上营销更生动 

与传统线上文字、图片和视频展示楼盘，直播看房让线上营销变得更加真实和生动。一方面直播的

加入将购房者和置业顾问置于同一个线上空间，让线上看房不再是购房者的独角戏，并通过视觉和

听觉的刺激弱化了两者之间的空间距离，给购房者营造一种跟着置业顾问线下看房的感觉。 

另一方面，置业顾问在直播卖房时可以和购房者实时互动、解答问题，提升了购房者线上看房的参

与感和存在感，大大增加了置业顾问和购房者的粘性。此外，直播看房让线上售房变得不再是单一

输出，除了置业顾问积极向购房者展示项目外，购房者在直播间的提问和互动也反向输出给置业顾

问，有利于置业顾问优化工作、深化客户需求、发掘潜在客户。 

 花式直播优化客户线上看房体验（略） 
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 房天下直播“带货能力”不容小觑（略） 

（3）安居客：VR 售楼处释放能量助多方共赢（略） 

04 总结：线上售楼处短期内仍是线下销售的重要补充手段（部分略） 

 

值得注意的是，尽管这次疫情将极大推动了房地产线上销售，并促进一些房企取得不错业绩，但总体来说，

当下行业转战线上销售多是形势所迫，大多数线上售楼处在起步和试水阶段，其中更不乏跟风为之，多数

线上售楼处仅是起到项目推广展示和找客作用。 

 

属于大宗资产交易的商品房，其线上营销的发力显然难以弥补当下线下实体销售业绩的下滑。再加

上目前无论是房企自建还是第三平台线上售楼处很少可以在线上形成完整的交易闭环。因此，我们

认为短时间内房地产线上营销、线上售楼处不会替代线下销售，仍将会是线下销售的重要补充手段。 

与此同时，尽管目前房地产行业处于艰难时刻，但市场需求依然存在，如何转危为机，提前锁定客

户抢占市场将是众多房企尤其是第三方房产服务平台的必修课。虽然，目前从线上看房到线上购房
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还很多困难要克服，很多地方要改进。但随着 5G、VR 等技术的不断进步和应用和市场的持续成熟，

线上售楼处将迎来大发展，或成为房地产销售的重要助力者。 

 


