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“销售和产品升级还只是房企与互联
网合作的一部分。很多企业看中的是互
联网金融的利益。”史明告诉记者，房地产
作为资金密集型行业，通过与金融业结
合，可获得更畅通的融资渠道。在房地产
利润率面临下滑的背景下，金融业相对较
高的盈利能力也将成为房企业务的重要
补充。因此，不少房企开始了对互联网金
融的布局。

不仅如此，对于购房人来说，互联网
金融参与到房地产交易中，使得付款方式
更加灵活了。尤其是一些由开发商设立
的互联网金融公司，推出了针对购房的首
付贷款、装修贷款，甚至尾款贷款等。这
些贷款利率相比银行更低，贷款门槛也更
低，方式也多种多样。像远洋与京东金融
合作推出的分期付首付，并贴息买房，就
是为了吸引既想炒股又想买房的购房人，
让他们的资金更加灵活，不会一口气全被
房子占用。

史明表示，在他看来，互联网金融与
房地产的合作实际上就是小额贷款，不论
是首付贷还是装修贷等，都是开发商为了
刺激购房人买房而做的金融创新。

这种房企与互联网金融的合作在今
年尤其明显，已经有多家房企以并购、参
股投资等方式进入金融领域。据不完全统
计，50强房地产企业中，已经有接近 50%
的企业通过各种方式进入互联网金融领
域，资金投入超过 200亿。万达、万科、绿
地、远洋、保利地产等房企都将互联网金
融作为转型或者业务的延伸方向。

绿地集团就在 5 月底成立了绿地金
融服务信息有限公司，正式进军互联网金
融领域。据悉，绿地金融服务信息有限公
司的目标是平台交易量突破 1000亿，注
册用户突破 300万，打通 500个社区。无
独有偶，泛海控股也从去年至今，先后进
军证券、信托、保险、期货等领域，并积极
布局互联网金融。

不过，业内人士认为，房企目前对互
联网的布局，无论是营销还是产品升级，
抑或是金融板块，大部分都还处于平台搭
建初期，并没有实质性项目落地，很难预
判房地产与互联网的合作能走多远。但
双方合作的探索中，仍有许多针对购房人
的利好推出，购房人可以在房企与互联网
的合作中，找到最有利的买房方案。

（据北京青年报）

楼市触网
买房人能得到什么？

“房地产+互联网”的概念再次刷屏朋友圈。短短数日，从正荣携手小米，到华远牵手奇虎360，再到方
兴求婚腾讯和远洋联姻京东，房企和互联网公司正互相掀起一轮又一轮“表白”狂潮。

为什么房企会纷纷选择和互联网企业合作？购房人能够从中收获什么利益？
在业界分析人士看来，当下房企普遍焦虑的问题不是现金流、利润、周转率和资产收益率，而是业务是

不是在一个可持续增长的道路上，与互联网的合作就是希望借此找到新的发展方向。而对于购房人来说，
房企与互联网搭伴，也意味着将有可能以更低的价格淘到房源，并且在未来住上科幻概念的智慧社区，享受
到互联网金融带来的低息贷款。

在当前的楼市中，只要有
头有脸的开发商都在跨界寻
找互联网企业合作。腾讯、小
米、奇虎 360、京东、百度这几
家大的互联网公司更是同时
与多家房企确立了合作关系，
而房地产商频频跨界互联网
的背后，是房企对未来的无
奈。高速增长的楼市“黄金时

代”已渐行渐远，利润下滑、库
存高涨成为新常态下，摆在房
企眼前的是更加严酷的生存
环境。

从规模竞争到同业竞争，
房企都在以不同的方式去拓
展生存空间，或“轻资产化”，
或“抱团”，或谋求“多元化”。

此前，景瑞与 you+、正

荣集团和小米、中国奥园与
腾讯先后宣布合作。而日
前，方兴与腾讯、华远与奇
虎 360、远洋牵手京东金融
等，更多的房企在谋求与互
联网的拥抱，在业内看来，
除了要提高品牌的影响力
外，这样的跨界牵手，最根
本的还是要解决“去库存，

保增长”的现实问题。
这股势头很猛，但两者如

何成功融合激起化学反应，尚
待考验。北京高通智库分析
师表示，在这场持久战中，无
论“噱头”多么亮眼，真正对销
量起决定性作用的还是产品
本身，谁能为购房者带来更多
附加值，谁便更长久。

无论是联姻互联网，还
是学习互联网，开发商的本
职工作还是卖房子。而购
房人关心的也不是谁又与
谁合作了，而是能否以更便
宜的价格买到房子。

于是乎，更低的购房价
格，就成了房企与互联网联
姻后，对购房人最直接的诱
惑。

6 月 1 日上午 10 时，远
洋地产与京东金融的二度
合作再次上线，与去年双方
的合作类似，再次推出房产
众筹项目，上线京东众筹平
台。据悉，其主要产品有两
种，分别为白居易和装修白
条。

据远洋地产负责人向
记者介绍，白居易是可以
让购房者实现首付分期的
产品。具体来说，即通过
白条+为购房者提供购房首
付分期服务，首付款最长
可分期 24 个月，首付分期
比例可达 15%，贷款上限
为 80 万元；而装修白条则
是指交房后，京东金融将
为业主提供 10 万元的装修
白条额度。

值得注意的是，远洋地
产此次将为购房者承担6个
月的分期利息，贴息额将达
千万元级。此外，远洋地产
还将拿出全国范围内的项
目，共计168套房打折销售。

“6.18 折 秒 筹 168 套
房”，上述远洋地产负责人
向记者表示，参与众筹的购
房人，可以在 6 月 1 日-6 月
17 日按照相关活动规则进
行互动，达到规则要求的就
有机会争取抢购 6.18 折房
源的资格。

这样的折扣看上去很
美，铁板一块的房价在互联
网的带动下，似乎有了松动
的迹象。但在业内人士看
来，房企与互联网的结合，
能够突击式的促销，但还是
难以实现大规模的让利出
货。

联美集团总裁助理史
明就对记者表示，互联网

与房企的合作，确实可以
减少房企在宣传、推广甚
至营销上的大量费用，这
些节省的费用被用在回馈
购房人上，就能够推出更
具竞争力的价格。但不同
于在网上销售的电子产
品，房子的价格尤其是老
项目后期的价格比较稳
定，无论是传统的方式销
售还是通过互联网销售，
一旦价格出现过大的波
动，都容易引发前期业主
的不满，因此，除了没有
定价的纯新盘和少量特价
房，大多数购房人希望通
过互联网买到便宜房，目
前还是很难实现的。

除了营销方面，互联网
对房企的另一个诱惑就是
智慧社区的概念。58 同城
在周三刚刚与远洋新天地
项目签约，为社区提供量身
定制的社区APP，包括智能
拼车、定制早餐、上门修车、
厨师上门等智能化物业服
务。

除此之外，华远地产和
方兴地产也宣布将分别与
360 和腾讯携手，共同探索
打造智慧社区，一个完全智
能化的社区，像科幻电影一
样，一切都可以远程遥控，
希望以此实现住宅产品升
级。

为什么房企要靠互联
网帮助升级产品呢？最直
接的原因就是当前住宅市
场中同质化愈加严重。以
往开发商在同质化竞争
中，习惯靠更合理的户型
或是更奢华的装修来吸引
购房人。但如今，类似的
手法已经被用到了极致。

“装修都是一水的进口大
牌，户型都是南北通透还
附带赠送面积。”远洋新天
地项目负责人刘禹辰就对
记者表示，无论是刚需还
是豪宅，产品的同质化已
经非常严重，这就需要开
发商寻找新的不同点。

于是乎，与互联网的合
作，在一些房企看来，除了
促进销售外，还能对产品本
身带来提升，吸引购房人。

刘禹辰表示，58同城与
远洋新天地的合作，将推出

“创居时代”的概念，也是对
产品的一次升级，希望利用
互联网+的资源整合能力，
创造出能够解决生活、办
公、商铺、投资等全部房地
产置业需求的产品。除了
为生活提供智能化外，还将
为社区底商招募提供线上
商家资源，

无独有偶，方兴地产与
腾讯的牵手同样主攻智慧

社区。据透露，未来方兴旗
下社区将全方面融入腾讯
旗下包括QQ、微信、游戏等
网络产品与技术。

“类似远洋、方兴等房
企引入互联网的思维，倒
不是噱头，确实是对产品
升级为智能家居的考虑，
但是效果如何值得商榷。”
房地产评论员严跃进表
示，很多时候虽然互联网
没有成本，但也不代表就
能够带来黏性客户，目前
房企应用互联网其实还是
在第一阶段，即认为互联
网是一个技术，而没有真
正搭建平台。

互联网金融
给购房人小额贷款？

产品升级要靠智慧社区？

搭伴互联网让房子更便宜吗？

互联网正在成为传统房地产的升级工具
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