
房企怎么能穿越周期？ 

 

房地产行业进入转型期，房企要从组织建设与管理方法入手，调整组织架构，以数字化赋能经营降本

增效，提高企业经营运效率。此外，要严守安全经营底线，严格现金流管理，追求有质增长，才能穿越周

期。 

一、调整组织架构，以数字化赋能促进降本增效 

随着行业步入深度调整阶段，以及消费者需求的变化趋势，房地产行业进入转型期，国内一些城市正

走向存量时代。在此背景下，房地产企业要提前预判新形势，升级盈利结构与管理模式，房企需要从组织

建设与管理方法入手，提高企业经营周转速度，实现高效运营。房企一方面对组织架构进行精简整合；另

一方面利用数字化技术为管理赋能，为项目开发全周期提速，驱动业务高质量增长。 

1、精简组织架构，资源倾斜核心业务与战略重心 

2023 年，房企组织架构优化以提高管理效能和提升协同业务效率为目的，调整重点主要在总部、区域

部门和业务部门三个方面。 

平台化综合管理，精细化职能职责。房企在总部层面合并相似职能，使业务更加精细化和专业化，通

过平台为区域公司赋能。如华润置地对总部架构进行调整，增设科技创新部、做实科技赋能职能，财务部

强化金融创新职能，强化客研职能、打通客户与市场研究、产品研究及产品定位；中国金茂开展组织架构

优化，总部承担“教练”和“裁判”角色，强化战略管控，聚焦重大决策、资源配置、共享服务和一线助

力等四大中心。 

图：房企优化组织架构举措 

 

区域合并精简，资源综合调配，深耕优势市场。房企或对发展前景较弱的区域进行裁撤或合并，或对

较大区域进行进一步架构调整，既可以降低管理成本，又能够缩短管理半径，从而在整体上提升运营效能。

部分房企面临融资、销售等方面的压力选择收缩战线，相应地同时合并区域公司、精简组织，如招商蛇口

为了匹配集团发展及管理需要，对区域架构进行了调整。 

以业务优化为核心，支持重点业务发展，提升管理效能。部分企业选择成立独立的商业、产业、公寓

公司或事业部门，进一步推动优势业务发展。 
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2、深化数字化技术应用，构建全周期智能管理 

房企以数字化与信息化作为应对挑战的重要手段，通过自主开发与合作两种模式，将数字化应用场景

覆盖从企业管理到投资决策、设计开发与运营服务的全产业链条。 

房企推进数字化技术应用，通常会采取自主孵化和外部合作两种方式，前者投入资金较多、但与自身

业务贴合紧密，后者管理成本较高、但效果显现较快。如中交地产通过“中交智建”一体化平台，实现品

质保证、弱项改进、专项治理、完美交付的全过程智能保障体系。从数字营销上，中交地产打造“中交优

家”小程序。通过直播活动、云看房、云讲解等功能，为客户提供良好线上体验；招商蛇口与小度、博联

智能强强联手，共同研发定制 AI 家庭管家，适应后疫情时代“零接触”的健康生活和社交需求，也使业主

可以轻松完成家居的控制。 

图：房企建设销售管理数字化应用 

 

房企将智能技术应用于项目开发全生命周期，全面提升运营效率。从具体业务环节看： 

在开发过程中，通过数据与模型分析及高科技应用，帮助企业高质量精准拿地，规划项目发展，提高

建筑效率与质量。例如部分企业通过智慧工地系统，将 BIM 技术、集成机器人、物联设备、智能设备等科

技力量融入工地施工管理当中，提高建筑施工安全生产水平。 

营销方面，数字平台营销驱动。面对当下房地产行业获客难度显著增大，房企逐步尝试营销平台建设，

打通全渠道拓客到私域运营的转化链路，做到客户统一沉淀与运营管理；如华润置地推出“小润选房”一

站式购房平台，搭建用户触点，提升客户使用体验。 

运营方面，通过搭建完善的运营体系，为营销转化提供产品与服务支撑，数字化技术将延伸至更多业

务场景，实现物业服务流程重塑和模式升级，打破数据孤岛，实现多业态、多场景的统一管控。如保利提

出“智慧物业解决方案”，从边缘到云平台的全方位软硬一体解决方案，覆盖社区、公寓、商业等诸多应

用场景。 

二、严守安全经营底线，追求有质增长穿越周期 

受新房市场规模向上突破动力减弱，市场总量在中长期也将处于下行等因素影响，企业此时正要谨慎

控制规模，转而转求稳健和高质量增长，行业分工程度不断加深，或将呈现市场分化、行业分化、企业分

化的三大趋势，头部企业凭借资源优势、稳健经营战略、开发运营实力，销售额市场占有率仍将提升；中

小企业坚持本地深耕策略，专精开发或优势业务，规模扩张潜力有限。总的来看，行业仍处于深度调整阶

段，竞争格局可能发生重大变化，在当前阶段，房企保证安全经营是重中之重，以应对市场挑战。 

1、严守安全底线，现金流管理将成为企业关注重点 
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随着多项供给侧政策的持续发力，现金流管控的重要性更加凸显，促销售、抓回款考验着房企的整体

运营能力，同时对拿地等现金支出也需做好把控，对企业的竞争力提出了更高的要求。在融资方面，政策

在加大房地产融资支持，房企可通过负债接续来缓解流动性紧张局面，权益补充来优化资产负债结构并降

低杠杆率。在销售方面，其一，利用传统节假日积极开展营销活动，并打造具有自身特点的营销节点。其

二，为应对市场及购房者信心不足的情况，房企积极响应保交付的号召，依托既有资源进行现房营销，以

实际的交付力与产品力打动购房者。在拿地方面，企业应提升重点城市群的布局力度，调整土地储备结构，

适度降低拿地规模，严防未来项目去化风险。 

2、品质交付显担当，保障消费者信心 

抓流程控细节，按时保质交付。在当前环境下，交付力能够串联从产品设计、成本、工程，到品控、

服务跟进等全线条、各部门，是房企综合实力的衡量，亦是与购房者连接的重要窗口。其一，重点聚焦生

产建造环节，通过建立精细严格的施工标准，制定精细化的过程管控体系，实现精工匠造。其二，在服务

和体验环节，加强与客户沟通，使客户增强对企业产品品质、施工建造能力和承诺兑现能力的信任；其三，

交付环节，通过专业人士陪同验房、交付即交证、投诉反馈机制等方式提升交付体验。 


