
2020 年房企线上创新营销——直播模式要点总结

◎肖淑芝

随着第一批 80 后正式步入 40 岁，第一批 90 后正式步入 30 岁，这两大人群

也正式成为社会劳动力和推动各方经济发展的中坚力量，房地产的目标客群也在

向着这两大人群逐步偏移。80、90 后成为当下购房主力军，而这群人恰恰是伴

随着互联网成长的一批人，更习惯于通过互联网获取想要的信息或进行交易。

2020 年受疫情影响，很多房企纷纷开启线上直播模式，平时习惯于一对一

服务的置业顾问小哥哥小姐姐们，不得不化身佳琦和薇娅。

直播作为一种创新房产推广销售方式，虽然我们公司目前暂未实施，但是保

持市场敏感度、向优秀和专业学习是基本的职业素养。下面为通过学习和分析部

分品牌房企的线上直播案例，总结的一点心得要点：

制造热播氛围，通过主播人格魅力和感染力及销售说服力，结合产品 FAB

法则——F 特点、A 优点、B利益，对应客户的购买心理暗示：权威、从众、

对比、稀缺，多维配合，打造热销爆品。

一、直播前的宣传

将直播作为暖场活动来进行系统宣传，推广上线前三天进行，针对不同端口

输出不同文案，避免纯硬广，软性输出。

1)老业主渠道，文案以了解项目进度、推介奖励、转发积赞得礼品；

2)意向客户，文案以最新动态、优惠活动、限时限量优惠券吸引；

3)媒体群、员工群、朋友圈等多渠道转发；

4)针对项目特性制作宣传海报，制造噱头性文案及主播照片吸睛；

5)提前开设直播预告，建群前宣，上线当天利用短视频预报更具趣味性。

二、主播选择

直播不应单单是个人控全场，主播是销售门面担当，最好高颜值或极

具个人特色，能够第一时间抓住观众眼球，会聊天，能够主动抛出话题互

动（适当配合礼品奖励），描述项目具有故事线及画面感，能描绘项目未来



生活方式、区域出众居住特色等，而不能单一机械的讲解项目价值点。

（比如李佳琦带货王很大程度就是因为看到他涂口红的描述就能想象到自

己涂完的样子，带节奏，光是一个口红语言形容之丰富专属标签口红一哥+满

足客户需求+讨人喜欢特质放大+用户思维+足够专业到信赖=李佳琦的核心

竞争力）

主播同时也是气氛担当：场控人员发红包活跃气氛，带节奏，在留言区适时

留下关键性留言，留言区引导客户，及时发现负面留言并删除。

主播还是专业担当：要安排资深的销售或者销售主管/经理在侧，回答专业

性问题，补充遗漏卖点，提醒主播注意留言区的问题。

三、直播内容

1)脚本设计，直播前准备好脚本，系统的明晰讲解内容、重点，明确个人

主动讲解时段，回答问题时段，互动时段，不要因网友不间断提问打断自己节奏，

尤其讲解项目时要设计好讲解逻辑及带动性，如何让客户跟随主播的讲解进入

项目。

2)主题设计，主题设计明确利于前期宣传造势及直播过程讨论互动，比

如主播今天要带大家探秘惠州的有钱人都买的是啥？（德威江誉诚的别墅）；

今天请跟主播一起看看十年房产人的购房心得；天呐，忠实的德威粉已经 N

次回购啦！ 邀请专业主持人+营销总出镜，一起聊聊惠州房产那些事。

3)话题设计，同于主题又更要多元，打趣同事，调侃领导，制造金句，表

情包制造，身边人笑事，利于后期多频次短视频传播，延续人气，制造话题现

象。

四、直播道具

1)样板间：有样板间直接利用，比VR看房观感更好

2)售楼处：直接利用项目沙盘、区位图、利好规划图等

3) iPad售楼系统：方便操作

4)抢红包：是营造气氛和吸引人气担当

5)主播限时发送购房优惠券：主播提示，由主播发放开抢更有吸引力



6)多形式：搞笑段子、才艺表演、cosplay、情景剧等；

7）直播过程：主播cue全程：主播时刻cue自己，cue项目，滚动主播电话及微信，

加微信有好礼，加微信建群不定时抽奖。

五、同行直播优秀案例

1、保利

1 结合网红化妆品 0 元拍卖活动的直播，更能吸引关注，直播内容更

加丰满有趣。

2 挑选 2个在售项目户型PK，为客户分析户型的同时输出项目产品。

3 寻找有效平台导流——本地较火综合论坛。

2、金地

①男女搭配直播，二人转形式，男搞笑，女扮美，在一众单人直播中脱颖而出；

但需杜绝其男主播不太美观的舞蹈表演形式，有点过俗套， 仅有笑点，没有亮

点。



②直播场地选择在样板间，且模仿抖音当下最火的无聊蛆涌形式提前在朋友圈

宣传了一波视频。
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