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前段时间，地产大佬王石一
段狠话在网络上流传很广：淘汰
你的不是互联网，而是你不接受
互联网。是你不把互联网当成
工具跟你的行业结合起来，最终
淘汰你的还是你的同行。

开发商拥抱互联网

在如今的互联网大数据和
地产“白银时代”，如何发掘互联
网数据的真实价值，由此来激发
新产品和新服务的内容，是地产
企业不得不思考的问题。

作为商业地产领域的翘楚，
万达集团也没闲着。“腾百万”横
空出世更是惊艳业内。万达此
次与腾讯、百度的联手，着眼于
线上线下资源的整合，其庞大的
百货和旅游度假资源亟需互联
网导流。

互联网首先被应用到了营
销领域，如何才能真正发挥其功
效？答案是必须要“拆掉思维的
墙”。互联网和大数据的运用能
让房地产营销更趋标准化、透明
化和移动化，从而大幅提高房产
交易和服务效率，互联网也将重
塑房产“共赢链”。

房企大佬与互联网巨头之
间的“合纵连横”表面看是抢夺
客户、聚拢资源，但从最终极的
商业来看，这是改变过去“自我
为中心的大师文化”，向“客户为
中心的整合文化”转型跃进。对
此，全国工商联房地产商会会长
聂梅生近日公开表示，房地产市
场将逐步进入健康发展的阶段，
行政手段的逐渐退出使市场越来
越成为主导力量。房地产已经引
入互联网思维，整个行业也应该
转变到以产品和服务为核心。

在密集拜会阿里巴巴、腾
讯、小米等互联网企业之后，万
科在其商业模式中快速植入互
联网基因。上半年，万科首次上
线全民经纪人平台“万享会”，同
时还落地了万科购房中心。按
照安排，万科营销创举是要打造
一个地产O2O模式。24天后，万
科联手淘宝网，推出了“账单抵
扣房款”活动。双方宣布推出

“淘宝上花多少，买房就能省多
少”计划，即淘宝用户可以用淘
宝消费额换取相应的购房优惠
额度，最低 5 万元，最高 200 万
元，以此减少总房款。

有业内人士认为，“互联网
加房企”已经不是简单的销售与
租赁，而是围绕销售与租赁的全
方位服务与体验。拥抱互联网

的开发商，在规划初期就要将客
户的需求考虑其中，甚至可以让
客户通过开发商的平台进行金
融投资，共同参与到项目的规划
建设中，这些是可以预见并实现
的互联网房地产发展趋势。

此外，依托于互联网大数
据，房企的物业服务可以丰富很
多。例如，社区金融服务，物业
管理方可以通过业主在小区留
下的各类行为数据、外部互联网
行为数据等分析，进而确定借贷
资金的业务信用等级，做出更加
理性的决策。再如，通过互联网
平台，可以得知业主人员分布在
哪里、他们的网络流动路线、网
络生活习惯、购物习惯等，有利
于为业主提供更加有针对性的
社区物业服务。

鹰城楼市的营销革命

6 月中旬，建业十八城拥抱
某网，开展了一场某网房产交易
平台团购建业十八城活动，打响
了鹰城楼市“互联网加房企”这
种新型营销模式的第一枪。此
种模式刚刚上线就受到了全鹰
城购房者、政府和开发商的极大
关注。

某网房产交易平台团购建
业十八城活动开始当天，上演
500多购房者到场抢房的火爆场
面。相比其他楼盘，这样热烈的
购房气氛在这两年都很少出现
过了。有不少购房者疑虑，某网
到底何许人也？能够在楼市萧
条的今天吸引到如此众多的目
光。

笔者通过采访某网员工了
解到，某网房产交易平台是省内
一流的互联网房地产整合服务
平台，作为迅速崛起的行业新
生力量，成功践行着地产行业
B2C 模式，致力于为开发商、购
房者搭建高效、可信赖的房地
产营销服务平台，是提供真房
源、真服务、真交易的真电商。
相较于传统楼市网站，某网具有
以下特点。

第一，真房源。与其合作的
伙伴都是平顶山的品牌房企，如
建业、华诚、天河等大牌开发商，
证件齐全的楼盘才能入驻，这与
网络信息平台差别很大。

第二，真服务。房地产是大
宗消费品，专业性强，离不开线
下的服务。百强楼盘房产交易
中心，线下实体店，有专门的置
业顾问、房产经纪人为购房者提
供一对一的服务。

第三，真交易。购房者在某
网房产交易平台选定房源，交纳
小部分定金锁定房源，剩下的大
笔款项走线下，让购房者真正放
心。

与其他房产销售平台相比，
某网房产交易平台有以下几点
优势：

1.全民经纪人。某网房产交
易平台引入全民经纪人模式，加
入某网房产交易平台的全民经
纪人队伍，卖不卖房都能挣钱。
人人都可卖房，人人都可获佣
金，推荐成交即可获得佣金，每
天签到、分享楼盘信息也能获得
现金奖励。

2.独家优惠，房价最低。某
网房产交易平台集合全市最优
质房源，并拥有独家优惠，任何
房源成交价全市最低。

3.线上平台、线下实体店相
结合。某网房产交易平台为开
发商、购房者带来线上线下全方
位用户体验，以省内最大的一站
式购房体验中心——百强楼盘
房产交易中心为依托，集合了平
顶山最大规模的购房群体、品牌
房企，购房者在房产交易中心逛
一圈相当于去了几十家售房部，
区位对比、价位对比、户型对比
了然于胸。

百强楼盘房产交易中心位
于平顶山市新华区中兴路与建
设路交叉口南200米的市中心位
置，室内面积 1500平方米，能够
同时为50多家房产企业提供展
销平台。

4.全媒体资源共享网络。某
网房产交易平台依靠河南金榜
广告有限公司的强大媒体平台
和人脉资源，通过报纸、户外、网
络等全方位广告宣传辐射，让购
房者能够快速了解网站及楼盘
信息，让合作客户在最短时间内
打响知名度。

5.强大专业的运营团队。某
网房产交易平台拥有强大的策
划和传媒团队，广告创意人员均
是媒体资深人士，媒体公关优势
明显，拥有全国众多主流媒体资
源，为品牌推广和招商服务提供
专业的解决方案。

通过某网工作人员的介绍，
我们不难发现某网这种线上线下
有效互动的新型模式是鹰城楼市
从来没有过的。这种新颖的营销
模式的成功，必将加速鹰城楼市
营销方式变革的脚步。房地产的
风云变幻令人不可捉摸，但房地
产与互联网的合作已经成为不可
改变的事实。 （石腾飞）

鹰城楼市
跨入电商新时代？

上周五，中国少年新闻学院平
顶山分院的财商课画上了句号。
在将近一周的时间里，小记者了解
了货币的起源、发展，观察和学习
了商家的营销之道。此次财商课
让小记者们受益匪浅，最后，小记
者们将两次练摊赚得的钱存入了
中国农业银行平顶山分行，拥有了
一张属于自己的银行卡。

两次练摊，领会营销之道

上周三下午第一次练摊，共有
30余名小记者参与。其中，有不
少小记者的销售业绩不佳。王子
华当天的商品有一些小零食，还有
自己的旧玩具毽子、跳绳等，最后
销售业绩为“0”，刘怡琳准备的商
品有书本、文具盒、手环、弹弓、玩
偶等，但是业绩也不理想。

通过第二天的总结，小记者们
大多找到了自己营销过程中的问
题所在。王子华分析自己的商品
类型过于多，而且二手商品吸引力
也不够。他准备在第二次的练摊
中调整自己的商品，尽量契合同龄
人的兴趣点。第二次练摊中，他摊
位上的主打商品大白赢得了市
场。他的销售业绩不仅突破了

“0”，而且成功赚取17元。老师在
总结中还发现，还有一部分小记者
的商品虽然对路，但是营销出了问
题，由于性格内向，不能大胆地将
商品推销给路人，这也是导致第一
次“0”业绩较多的原因之一。

随后，中国少年新闻学院平顶
山分院的工作人员又带领小记者
来到双丰商城实地观摩各个专柜
的营销方法，学到了不少新招、妙
招。刘怡琳告诉记者，看了商场专
柜的销售，她觉得自己的商品不够
精细，第二次练摊她在挂坠、头饰、
玩偶上又下了些功夫，最后赚取31
元钱。

在第二次练摊中，小记者王一
卜的摊位显得比较特别。一张大
大的海报引起了在场人的注意，上
面写有“小记者商店”“全场商品让
你看了爱不释手”等宣传语，海报
中间还有各类小商品的价格，除了
买赠优惠，王一卜还推出了抽奖环
节，并制作了一个抽奖转盘。

通过粗略统计，第一次练摊约
有6名小记者的销售业绩为“0”。
第二次练摊中，销售业绩为“0”的

摊位没有了，有的是多样化的促
销，免费品尝、买三赠一、体验式消
费等。通过总结和学习，小记者在
推销方式上有了质的飞跃，不敢推
销的敢开口吆喝了，本身敢于推销
的有了更巧、更妙的推销方法。大
家在原来的基础上都有所突破和
进步，领会了如何才能赚钱，也感
受到了赚钱的不易。

办一张属于自己的银行卡

上周五上午，小记者来到位于
光明路中段的中国农业银行平顶
山分行，准备将自己所赚取的这些
钱存入银行。

中国农业银行平顶山分行的
工作人员首先为小记者介绍了存
钱的步骤，如何申请办理银行卡
等，小记者听得非常认真。接下
来，小记者开始填表办卡，王世琛
存50元，张艺帆存30元……从10
元到 400 余元不等，约有 50 名小
记者拥有了属于自己的银行卡，并
获得了由中国农业银行平顶山分
行赠送的精美礼品一份。

在所有办卡的小记者中，王一
卜比较引人注意。他拿了一个塑
料袋，里面装了十卷硬币，金额有1
角、5角和 1元，还有一卷纸币，包
括 1角、5角、10元、20元和 100元
等。王一卜的奶奶告诉记者，得知
要存钱，他们事先将孩子的钱都整
理好了，包括王一卜平时积攒的硬
币196元，挣得的稿费243元，练摊
所得31元，共计470元，他非常开
心，拿着银行卡对记者说：“以后，
我积攒的稿费和零花钱还要继续
往里面存。”

在存钱的过程中，不少家长都
抱支持态度。王世琛的爸爸王俊
涛说：“孩子通过这次活动，懂得赚
钱不易，变得更加懂事了，有了他
自己的银行卡，我相信他今后在使
用零用钱上会更加合理。”

中国农业银行平顶山分行相
关负责人表示，孩子将不用的零用
钱存起来，不仅可以培养孩子的数
字观念，通过存取让孩子了解自己
的花费情况，而且对于日后养成良
好的理财观念也很有帮助。财商
的培养是一个潜移默化的过程，希
望通过此次活动，能够培养孩子正
确的金钱观念和基本的理财技巧。

（李京晶/文 李英平/图）

上周五，财商课圆满结束

小记者拥有了属于
自己的银行卡

小记者王一卜将练摊所得、稿费等共计470元存入银行卡。
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