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������每年的“双 11”购物狂欢节，都
是各行各业不容错过的巨大商机。
这边，楼市传统的“金九银十”营销
大战还没有结束；那边，阿里巴巴、
京东等电商巨头巨额补贴线上低价

卖房的新闻，已经刷爆了微博、微信
朋友圈。尤其是在恒大、融创等龙头
房企高调推出网上卖房业务后，让
今年的“双 11”多了很多特殊的“搅
局者”。

借助 “双 11”多年累积的天量
粉丝， 电商巨头与房企提前布局的
网上卖房可以说“来势汹汹”。 这到
底是蓄谋已久的商业模式创新，还
是临时起意的蹭流量和玩噱头？

■调查
电商推销的多为折扣券和入门券

11 月 1 日，苏宁和恒大通过网
络媒体高调宣称 ，11 月 1 日至 11
日期间将联手在线上卖房， 计划在
全国 820 个楼盘中共拿出 1111 套
房源，产品类型包括洋房、高层、小
高层、公寓、别墅，涉及学区房、地铁
房等。

记者第一时间登录苏宁易购网

站， 发现首页的商品分类目录虽然
还没有加入“房产”这一项，但通过
搜索可以直达恒大集团官方旗舰

店。 相比媒体上铺天盖地的造势新
闻，苏宁易购官网平台对“卖房”这
一行为却显得相对低调， 主页上并
无明显的宣传推销， 只是在恒大集
团官方旗舰店的页面上写着：“每天
有 100 套特价房 ， 最高优惠超百
万。 ”平台上展示的也不是大家想象
中的一套套不同的房子， 而是一些
统一标价为 99 元的意向金券。 因
此， 消费者在苏宁下单直接购买的
并非房产， 而是参与抢购特价房源
的入门券。

实际上，与苏宁易购相比，另外
两家电商巨头阿里巴巴和京东的线

上卖房项目启动得更早。早前，阿里
巴巴旗下阿里拍卖披露， 今年天猫

“双 11”有上万套特价房源上线，其
中部分覆盖多地热门学区房、 地铁
房和景区房等。与此同时，京东也宣
布将联合 70 个城市的 200 多家开
发商、 投放超过 6000 套特惠房源，
新房全款 5 折起， 优惠总额超 3 亿
元。

记者从京东官网首页看到，房
产与汽车、汽车用品并排在一起，已
经列入到左上方的产品分类目录，
而子目录有最新开盘、普通住宅、别
墅、商业办公、海外房产、文旅地产、
长租公寓等。进入京东房产频道，可
以明显发现该平台与房天下、 搜房
网等网络房产中介平台非常相似，
有丰富的房产类广告和相关资讯，
同时也有明确的区域、均价、房屋面
积、房型和物业类型等导购功能。不
过，与苏宁易购相同的是，京东平台
上销售的也多是一些折扣券和意向

资格。根据导购说明，消费者下单并
支付意向金后， 将会接收到消费码
短信，然后通过线下签订购房合同，
商家确认后再提供优惠礼包。 平台
上还有咨询电话和销售热线， 消费
者可随时与楼盘销售方直接联系。

淘宝和天猫均尚无房产专场，
只是在阿里拍卖网站上开设了房产

频道。 与苏宁易购和京东的交易不
同， 阿里拍卖出售的多为各地法院
强制拍卖处置的房产。 这类房产价
格相比市场确有较大优惠， 但前提
是交易有固定时间， 消费者需要提
前预付较多的保证金， 成交后在限
期内一次性缴齐尾款才能到法院办

理产权证明手续。

■行业
“金九银十”成色不足

倒逼房企蹭流量
实际上， 房地产企业和电商巨

头相互“搅局”的事件，在国内并不
是什么新闻。

早在 10 年前，淘宝便曾经开设
过房产频道， 龙头房企万科亦与百

度有过“邂逅合作”，但后来都因为
市场反响不大而偃旗息鼓。前几年，
电商卖房的新闻亦不断见诸报端和

各种网络媒体， 但由于当时楼市较
旺， 电商平台似乎并没有成为房企
需要“抢滩”的主阵地。

经历这么多年的“试水”后，电
商的卖房频道， 直到今天仍然只是
某房企一个楼盘的综合宣传网页。
记者亲身体验后发现，尽管京东、苏
宁易购均提供了丰富的在售楼盘咨

询服务， 可以帮助购房者了解到楼
盘大小、面积户型、现售价格、地理
位置、环境规划、交通配套等相关信
息， 但最终能够被放进购物车的却
不是一个完整的房产类商品。 此外，
这些电商平台，虽然有巨大的流量，
但缺乏销售介绍、贷款、售后服务等
一系列线下专业服务配套， 许多购
房流程仍需在线下完成。

相比之下， 房产中介互联网拓
展业务的脚步迈得更快一些。目前，
国内房地产行业， 除开发商本身的
销售团队外， 市场上最活跃的营销
队伍当属房产中介。 随着互联网的
兴起，贝壳、房天下等国内知名房产
中介， 均建立了线上线下相结合的
专业平台。

有观点认为， 网上卖房热潮的
出现， 与今年下半年楼市低迷情况
下房企普遍承受的较大销售压力有

着直接关系。近期，大批房企已经公
布前九个月的销售业绩。 根据有关
机构的测算， 除少部分房企完成了
八成以上的年度销售目标以外，像
华润、融创、保利、恒大、金地、绿城、
旭辉、 时代等房企均只完成六成到
七成，华发股份、泰禾集团、富力等
企业甚至只完成了五成多。

■记者观察
没有商业模式创新的

网上卖房走不远
网上卖房的新一轮造势， 虽然

引发了社会广泛关注， 但业界对其

评论却褒贬不一。
持乐观态度的人认为，若马云、

刘强东等巨头将电商卖房的模式重

新打开， 未来房产销售中介从业人
员将至少消失一半。 但持悲观态度
的人则认为， 这一轮房企和几大电
商巨头在“双 11”的造势，纯属蹭流
量、玩噱头的广告行为，在没有任何
商业模式创新且脱离实体和专业线

下服务的前提下来搞网上卖房，很
难走得远。

就目前的情况来说， 除了苏宁
外， 其他电商巨头在全国各地都没
有足够的门店网络可能去支撑这种

服务，因此，就算线上的广告投放、
导购引流再怎么精准， 没有专业的
线下服务与之配合， 也不太可能促
成高效率的交易。 或许正是因为这
个原因， 苏宁目前已经与我爱我家
等中介机构合作， 试图在现有的商
业模式中杀出一条血路。除此以外，
苏宁自身的门店也可能成为拓展线

下服务的一种可能。比如，恒大表示
将借助苏宁易购门店和苏宁小店，
进行线下渠道拓展。 而苏宁易购渠
道销售团队的 16 万名员工，也将通
过恒大的恒房通平台成为恒大的销

售顾问。只不过，卖家电的网络与房
屋中介的网络有点不一样， 未来怎
么去根据新的业务方向进行资源调

配和服务升级，也是一个未知数。
至于阿里拍卖和京东拍卖等

平台，一直是国内司法机关处置不
良资产的主渠道，其适用的规则仍
然是法院强制司法拍卖沿用的那

些老办法，只是把原本在线下组织
的活动搬到了网上，这与一般意义
上的电商是两回事。 除此以外，在
司法拍卖平台上出售的不良资产，
虽然产权比较明晰，但毕竟这类房
产曾经卷入过法律矛盾纠纷，与我
们平时面对的一手房和二手房还

有些不一样， 购买者稍不注意，很
可能就会卷入麻烦中。

（据《南方日报》）

电商巨头“搅局”楼市为哪般


