
80余天的全民努力，疫情防控取得阶段性胜利，城市得以重启。
希望，是大多数北京地产经纪人在过去半个月里的感受。被压抑

了的需求，在经历前期线上不断沟通、筛选之后，理性释放。
市场恢复到什么程度了？ 疫情中迅速升温的VR能否代替线下带

看？线上化趋势中的“重资产”线下门店将会被进行怎样的改造？北京
商报记者独家专访我爱我家副总裁、北京公司总经理高晓辉，解析房
地产市场重启之后，经纪公司去哪。

企业发展20年至今，伴随了房地产行业从增量市场到存量市场并
存发展阶段，从消费互联网到产业互联网蓬勃发展阶段，我爱我家处
于行业发展的前沿，从未停止从用户角度出发主动求“变”的脚步。
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置业门槛：
首付最低97万元

首付是购房者面前的第一道门槛。在

大兴区的黄村、瀛海、庞各庄、魏善庄几

大板块中，以地处六环外的庞各庄、魏善

庄限竞房单价及总价相对较低，置业门槛

最低。

在庞各庄，由保利及北京建工联合打

造的和悦春风项目，蓄客之初便喊出了

“首付97万起，住精装三居”的宣传口

号，是现阶段该板块人气较高的新盘项

目。价格方面，该项目整体销售均价为3.5

万元/ 平方米，76平方米两居房源总价不

到270万元，首付在95万元内，但要等到首

次开盘后加推东区房源方能推出；目前推

盘的主力户型中的82平方米三居，总价在

280万元左右，首付却为97万元起。上述两

种户型房源符合普宅标准。

北京商报记者于走访中了解到，和悦

春风于4月下旬取得预售许可证，预计5月

20日正式开盘。据销售人员透露，现阶段已

积累排卡客户400余组。

距和悦春风约2.3公里的中海云筑已

属尾盘在售。在售房源均价3.8万元/平方

米，89平方米三居总价在339万元左右，首

付136万元起。由于经历5次推盘，购房者

可选择空间并不大。

大兴金茂悦位于近邻庞各庄的魏善庄

板块，也是“百万内首付购房”客群的一大

备选。该项目均价3.8万元/平方米，78平方

米两居房源有少量，总价290万元/ 套起，

首付在百万元内；主力户型80平方米两

居、88平方米三居总价在325万-335万元

区间，首付130万元起。

上述在售项目的意向客户，包括南城

板块的外溢客群以及南城板块附近上班的

刚需及刚改客群。从置业门槛来看，首付97

万元起的和悦春风，在同类型、同面积段的

项目中首付最少。购房者首付预算有限的

情况下，低首付及低总价的和悦春风对刚

需吸引力更强。

户型PK：
中海云筑宜居 和悦春风均好

价格之外，户型设计及产品品质也是

购房者关注的重点。

和悦春风项目共有5种户型，其中82平

方米和89平方米三居是主力户型。上述户

型整体均设计入户玄关及南向大飘窗。

以89平方米三居为例，该户型为南北

通透全明格局，明厨明卫分离使得主、客互

不干扰。三面宽朝南，南向面宽达9.6米，采

光面及舒适度俱佳，且设计了南向三飘窗

（次卧、客厅、主卧均含），主卧还为包含明

卫的套房；餐客厨一体以及南北向两个次

卧在功能分区上规划较好，实现了空间利

用的最大化，U型厨房的设计也较为加分。

86平方米的三居户型被称为“MAX巨

幕三居”，此户型全部为边户，北向赠送设

备平台，南向卧室赠送飘窗；最大的亮点在

于拥有总尺度超过7米、呈270度角的L型

景观飘窗。但不尽如人意之处在于，紧邻分

布的主卫及次卫均为暗卫。

和悦春风项目销售人员告诉北京商报

记者，89平方米最受购房者青睐，82平方米

三居因符合普宅标准首付有优势。

定位“洋房+改善型合院产品”的中海

云筑项目，洋房只有89平方米三居户型，

边户和中间户的户型相近，南北通透，明

厨明卫，客厅面宽做到了3.8米，主卧3.7米

面宽。另一个亮点在于有阳台，这在北京

新项目中已经不多见。不过，相比其他限

竞房项目热衷的赠送飘窗而言，阳台要算

一半面积。

大兴金茂悦项目主推80平方米三居、

88平方米三居。其中，88平方米三居户型

格局与中海云筑同面积段三居类似，南北

通透，主卧客厅朝南、两次卧朝北；在南向

尺度上与和悦春风82平方米三居大致相

同，南向面宽7米，其中客厅面宽3.6米、主

卧面宽3.4米，明厨明卫设计。

大兴金茂悦项目80平方米三居，好在

餐客分离、主卧朝南、明厨明卫，但因整体

户型格局呈“刀把”式，南向餐厅无直接采

光面，房间白日里可能略昏暗。此外，定位

为书房的北侧空间不足5平方米，略显“鸡

肋”。仅104平方米的四居户型有亮点，是

当下限竞房比较稀缺的户型。

大兴金茂悦主打全智能的精装，装修

水平最高，装修也是庞各庄两大项目均价

低于大兴金茂悦的主要原因。

交通及配套：
轨道交通欠缺 满足基本生活

整体而言，庞各庄及魏善庄两个板块

均存在商业配套待升级，公共交通缺失、教

育医疗资源相对匮乏的问题。优势在于生

态环境良好，从长远角度看，借势南城机场

规划利好，未来或具有一定的发展空间。

交通上，上述项目均位于南六环外，

轨道交通欠缺，日常出行主要靠自驾和公

交。现阶段，购房者在庞各庄及魏善庄买

房的话，无车家庭短期内的通勤体验可能

欠佳。

周边距离最近的地铁站为4号线天宫

院站，和悦春风距离该站点最近，为6.4公

里，由项目驾车15分钟内可到达；中海云筑

项目次之，为7公里；大兴金茂悦相对最远，

为9.5公里，项目到地铁站大约要20分钟。为

吸引置业者，和悦春风及中海云筑承诺项

目配备社区班车，每日固定时段发车至地

铁站。

合硕机构首席分析师郭毅直言，在最

新地铁站尚未落实、庞各庄两项目配备社

区班车的情况下，现阶段魏善庄的日常通

勤可能稍差一点。

至于商业、医院等配套，相比大兴区瀛

海等板块，庞各庄及魏善庄片区内公共交

通、生活配套仍不算太完善，大型商超须仰

仗天宫院。从距新机场来看，大兴金茂悦距

离新机场直线距离15公里，中海云筑为20

公里，和悦春风则为23公里。大兴金茂悦可

能更适合新机场附近的“地缘型”客户。

和悦春风将于2022年10月交房，中海云

筑在今年12月交付，大兴金茂悦预计交房时

间为2021年底。 北京商报记者卢扬 荣蕾

百万首付上车盘 庞各庄PK魏善庄怎么选

作为承载限竞房最大体量的
区域， 大兴近年来渐为北京刚需
客群所聚焦。 相比于话题度较高
的瀛海等板块， 首付门槛更低的
庞各庄以及魏善庄板块“存在感”
也逐渐增强。谁家首付最低，更易
“上车”？谁家户型设计最为出彩，
或有“鸡肋”?低首付、低总价之
外，项目有无硬伤？本轮区域楼盘
走访，记者为您一探究竟。

独家专访我爱我家北京公司总经理高晓辉

房地产市场重启之后

疫后市场：
“至少已回归到正常水平”

“疫情发生时，不确定性最容易引起恐

慌，我们都希望疫情能尽快得到控制，但心

里也知道这需要一个过程。所以当时公司

把重心放在了人的关怀上，即使在被隔离

的情况下，我爱我家人依然感觉到还是有

企业归属感的，我爱我家是一个有温度的

企业。开源节流并不是最核心的工作。”高

晓辉说，对于疫情后市场情况是有预判的，

需求仍然存在，只是会有所滞后，阶段性任

务就是“共渡难关”和不恐慌。

一季度，包括我爱我家在内的头部经

纪机构营收数据均不理想，但市场恢复，让

这个行业进入了可正常经营状态。

“这两个月的市场恢复到了正常市场

成交情况，月销售已经到达2018年的平均

水平。随着小区带看的解禁、复工复产的深

入，不敢说市场出现高涨的局面，但至少已

经可以回归到正常水平。”

线上发展：
令行业有着更大空间和可能

一年前，我爱我家与科技巨头微软签

署《战略合作备忘录》，云计算、人工智能、

大数据等当下热门技术在备忘录中被提

及，客户关系管理平台构建、云平台规划

建设和管理的技术支持、企业级数据及AI

应用的咨询和支持、构建DevOps开发运

维体系等成为微软给予我爱我家的技术

赋能。

一年之后，疫情的黑天鹅落下，在长达

3个月的带看禁止期内，线上看房、沟通甚

至交易成为了经纪人们疫情期间最大的支

持，在购房领域，VR的接受程度达到前所

未有的高度，我爱我家也不断优化升级

技术，在我爱我家的经纪人中，甚至有一

位“90后”的新人，个人纯网上租赁开单30

余次。

“我们复盘过这位经纪人的交易过程，

有几个很重要的因素，充分践行了企业价

值观，诚信耐心服务好每一位客户，愿意

投入更多情感维系陪伴处于疫情中焦虑

的客户，能够get到直播带看的关键点，

客户称他‘靠谱’，我们要不断通过线上化

发展，科技赋能给，用户提供更高的服务

效率。”

“疫情过后，部分线下化服务逐步迁移

到线上，但同时对做好线下服务的效率和

用户体验感提出更高的要求。”她坦言，以

房屋买卖为例，这属于大宗低频交易，大部

分人可能十几二十年就只买这一套住房，

但决策购房，线上看房可以解决效率和服

务体验，线下看房是大部分客户的需求，这

是消费者心理所决定的。

线下门店：
一店一策聚焦提高门店效率

从提供服务供给端，如何提供更多更

好的房源和服务品质，线上看房本身并不

能够替代交易本身，线下门店的存在具有

很重要的价值。

基于这样的判断，在过去几年里，高晓辉

带领我爱我家的团队着手强化单店高效作战

的区域政策，内部称之为一店一策战略。

“这个行业很难做标准化的门店。门店

里的人不一样，门店不一样，门店区域供求

不同，门店做的生意是多元化还是一体化

不一样，影响门店的经营损益环境不同，门

店标准化是解决平均能力提高，能打造更

多优质店面的管理还需要精准定位的管理

策略。”

一店一策对应的便是激励机制的改

革。看似一样的绩效背后，高晓辉对于不同

区域不同门店的监控指标、运营支持、绩效

标准采取了差异化的政策，核心便是千方

百计激发门店的效率。

今年我爱我家做了一个很大的组织改

革，在单体门店的效率和整体规模的效率

之间启动工作竞争。

“原来我的店就一个店东，综合管理各

产品线业务，今年我改革为租买专项管理

店东，但同时具备综合业务和资源共享的

更多机会。两个店东买卖，解决的是四类信

息的流转效率，提高用户体验，不要因为岗

位角色，让服务效率降低。从服务成交的角

度，可以通过半年时间培养更多产品间转

化的专家。”

对于这样一次改革，高晓辉坦言一部

分是因为疫情，加速了全能服务推进时

间，让更多经纪人商机获取和服务综合能

力提高，还有一个原因便是资源最大效应

的整合。“中介行业到最后是一个选人的

行业，在‘人与人’的接触中，如何得到对

方的信任，让用户感受到服务感，才是服

务本质。在人员的培养上，我们愿意尝试

创新和投入成长。一个企业的发展，不是

获取员工已有的，而是通过企业的投入和

平台的扩容，怎么去激发员工的潜力和可

能性，这是我爱我家在企业和人员的共赢

目标。”

行至当下，我爱我家已经走过20个年

头，按照“城市居家综合服务提供商”的定

位，其经营理念也从“以销售为中心”转型为

“以客户为中心”。截至2019年末，我爱我家

布局19个主要一二线城市，门店总数超过

3400家，拥有员工约5万人。其中，北京区域

拥有620余家连锁店面，旗下员工1.2万人。

门店社区化：
社区服务是做好服务的第一站

20年来，客户对中介经纪人的认知在

发生变化，中介经纪人的整个作业模式也

在发生变化，要做到的是在“变”中继续前

行。在高晓辉眼中，规模的扩张固然重要，

但提高自身抵御风险的能力也不容忽视，

今年我爱我家新的任务重心将继续放在

经纪人专业培养和线上服务升级、创新

上，这是公司可持续健康发展的基础。

“考虑到未来线下门店将融入更多的

元素，在不大幅度增加成本的情况下，一些

摸索工作正在迅速开展。”高晓辉口中的摸

索就包括线下门店社区化发展。

“因为中介本身的行业属性，就是连接

社区，服务好社区里的人，这是一种潜在的

用户维护。简答来说，服务社区就是服务用

户，只要能解决客户的痛点和需求，我们都

愿意去尝试。”高晓辉称，中介线下门店其

实也可以提供第三方场所服务，这其实是

多触点的延伸。我爱我家目前已经在规划

这类线下门店，在不影响正常运营和客户

体验的情况下，开辟足够的空间，把中介门

店变成一个社区生活的交互场所。

特别是像养老托幼、快递收发、复印打

印等便民服务项目将逐步扩张延伸，方便居

民的生活。未来门店空间就是社区空间，它

将容纳更多的便民服务场景，为社区居民提

供线上线下一体化的服务模式。客户的认知

来源于规模，有差异化的服务也能够提高客

户的辨识度。“真正做好一个企业，有盈利当

然是非常重要的目标，基于可持续盈利能

力，才能把客户服务品质提升上来，实现可

持续发展。” 北京商报记者 卢扬 王寅浩

保利和悦春风（89m2）

大兴金茂悦（88m2）

中海云筑（89m2）
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每周看盘

大兴金茂悦

中海云筑

保利和悦春风


