
“金融”是 2015 年房地产行业最为热门
的词汇，房地产引入金融，不仅可以拓宽融资
渠道，同时也能促进销售。放眼全国，“房地
产众筹”当仁不让地成为房地产大佬们的营
销新宠，不少品牌房企开始选择和专业的互
联网金融平台合作，纷纷推出不同模式的地
产众筹活动。通过众筹建房，房企不仅可以
一定程度上缓解资金压力，还可以提前锁定
潜在购房者，降低项目建成后的去化风险，精
心策划下则可以引发较好的宣传效果。

今年 5 月 29 日，碧桂园、金地、绿地、万
科、万通、平安等 11 家企业更发起设立了中

国房地产众筹联盟。在郑州地产行业也刮
起了众筹风，11 月 1 日，万创·学区 1 号项目
众筹大会，现场直接完成 3000 多万的众筹
金额；11 月 28 日，水榭华城与互联网公司
合作推出了“商铺 1 号”众筹产品；11 月 29
日，由郑州房联科技有限公司领投，众财生
金联合实力开发商河南菩禧文化旅游开发
有限公司共同推出“菩禧龙城·房联科技 1
号”众筹产品。

低首付、首付分期为营销新标配。如果
说可以贷款是以前开发商卖房的“标配”，那
么现在低首付则取而代之成了卖房的新“标

配”。记者在 58 同城房产频道了解到，几乎
所有楼盘在销售时都会在其广告中加上有
关低首付的宣传，即使是别墅也不例外。

有机构统计，目前市场上使用贷款购房
的人群占总购房人群比例六成左右，对于很
多贷款购房者来说支出“首付”的多少直接
影响他们将会买到多大的房子。从今年初
降低公积金首付比例、再到降低二套住宅首
付比例，都是将买房首付列入政策调整重
点。而一些项目也看重“低首付”这一卖点，
以“首付分期”或者“0 首付”的方式销售房
源，吸引购房者出手置业。

“无理由退房”成行业新潮。有过网购
经历的人都知道，如今在网购中实行了“7天
无条件退货”的措施。而现时，房企也开始
走上了下血本拼承诺的道路。4 月 15 日下
午，恒大集团在广州举行新闻发布会宣布，
从 4 月 16 日 8 时起，恒大在全国的所有住宅
楼盘将实施无理由退房。据介绍，恒大无理
由退房覆盖恒大所有在售住宅，遍布全国
147 个城市的 305 个楼盘。随着恒大集团掀
起的浪潮，“无理由退房”也在全国得到普及
与推广。就在4月18日，就有某房地产网站
公开宣布，“购房者委托此房产网购买五年
无理由退房保障的房源。”

全民营销扑面而来。2015年之前，已有

万科、碧桂园、恒大、绿地等房企涉足“全民
营销”。进入 2015 年，随着互联网与人的关
系日益紧密，在线上开展全民营销的时机已
成熟。不管是国内一线房企还是河南本土
企业，如建业、中部大观、永威等都纷纷推出
全民营销策略，地产界营销呈现出全民营销
的态势。由于“全民营销”不设任何门槛和
条件，普通市民、房产中介、分销机构等都可
以加入，只要愿意，人人都可以当经纪人，均
可作为“推介人”向楼盘推介“购房人”，成交
之后可获得丰厚“佣金”，“佣金”的金额依楼
盘的种类而定，从几千到几万元不等。日前
银基王朝的现房住宅和现房商品项目，推出
任何人推荐客户成交即千分之八的现金奖

励政策。
跨界、融合成营销变化风向热词。无论

是“两万”牵手，还是房企触电互联网巨头，在
业内人士看来，都算是跨界合作的产物。而
在楼盘的日常营销上，也是花样翻新。如在
今年 5 月份，本报联合金沙湖高尔夫观邸的

“郑州首届彩色跑嘉年华”活动，千名运动爱
好者激情开跑，让市民在感受到运动之乐、生
活之乐的同时，更增强了对金沙湖高尔夫观
邸这个项目的熟知度。11月份为期一个月的
富田九鼎世家“中原艺术名家高端品鉴会”，
不仅有高端艺术品的展出专家讲座，更有豪
车、红木家具、瓷器等展出，多渠道的挖掘和
整合客户资源，已是房企营销的首选。

无理由退房、全民营销、跨界融合
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这是一个最好的时代，
也是一个最坏的时代。
站在行业变革的十字
路口，房地产行业把握
新机遇，开拓新天地正
不断出现。与此同时，
房地产营销也进入升
级时代，积极变阵消化
库存，尤其是在互联网
时代的冲击下，颠覆式
营销不断涌现，争相出
大招。
郑州晚报记者 赵娟

拼了！房企颠覆式营销愈演愈烈

在过去的一年时间里，移动互联网的便
捷、个性，颠覆性的创新，如同一条鲶鱼一
般，搅乱了房地产行业的一池春水。由于传
统营销“三大宝”——砸广告、拓客、定价已
愈来愈难走。在这个浪潮席卷之下，房企在
营销策略上利用“互联网+”的创新营销方式
已成为常态。

保利、碧桂园等房企利用移动互联网平
台，借网络化用词造势宣传起到很好的吸睛
作用。4 月 15 日，保利地产董事长宋广菊发

出一则“保利是个 P”的微博，随后“保利体”
瞬间成了网络名句，引发亿万网民的关注。
随后，5月17日，碧桂园“不扯蛋，周一见”掀
起的刷屏运动也引起了巨大的轰动。

相比造势的创意宣传，借助热点事件的借
势营销在今年表现得也尤为突出，在互联网时
代，一个热点瞬间就能成为全民瞩目的焦点，
房企纷纷借势新闻热点、娱乐明星、楼市政策、
热播电影电视、行业热点等抢占头条。

从年初被“武媚娘被剪胸”带坏的楼市，到

“恶搞”的新广告法，每每有热点出现，令人脑
洞打开的借势营销层出不穷。事实上，房企巧
用互联网思维为己特色营销的方式，借助双十
一购物节，从十月份开始，龙湖锦艺城、康桥九
溪郡、万达中心、永恒理想世界等多家房企，开
始筹划双十一购房优惠计划，主要优惠方式有
低首付、折扣、认筹、团购、送家具等。

房企利用互联网广泛、迅速的宣传方
式，不仅增加了整个品牌的认知度，还可为
后期项目营销增加了关注客户的体量。

在房地产业进入“白银时代”的大背景
下，整个行业的洗牌加快，企业之间的竞争
加剧。在这样的态势下，房地产企业需要更
快地转型，产品需要更好地升级，营销需要
更好地创新。

但楼盘销售的好坏，一定程度上受制于

营销策略，但关键还是产品品质。未来的楼
市将更加注重企业品牌的打造、产品设计的
优化、服务的周到细致。

“开发商营销手段的花样翻新，在一定程
度上起到了聚拢人气活跃市场的作用，但随着
买方市场的来临，客户置业的日趋理性，只有

那些通过创新营销，为客户带来更多产品的附
加值，同时又着力修炼内功，打造产品品质的
项目才能真正打动置业者。”业内人士认为，
企业只有更加关注购房者消费习惯的转变，做
出更符合市场需求的产品，以过硬的产品素质
才能在激烈的市场竞争中脱颖而出。

专家：取胜关键在产品和服务


