
万亿级品牌公寓市场，能否诞生“天猫”级交易平台？

无论是2016年热播的电视剧《欢乐颂》还是此前的情景剧《爱情公寓》，演绎的都是年轻

人在品牌公寓里过着丰富而体面的小日子。近年来，品牌公寓由小众的海归高管下沉到相对

大众化的白领人群，是消费升级的典型产物，对于愿意以工资的三分之一用来交房租的白领

来说，从群租房过渡到品牌公寓再买房，是相对理想的迁徙路线。

7月初，58集团CEO姚劲波在中国品牌公寓高峰论坛上表示:“根据58同城的数据，中国的房屋空置率

超过25%，保守估计，未来中国会有20%的人租住在有标准服务的品牌公寓。”其言外之意是， 长租

已变成一个存量市场，开发商暂未出售或自持的房子、业主用来投资的房源等，很多都会被专业的

租赁团队打包为公寓产品出租。另据58集团《租房行业研究调查报告》显示，全国租房市场规模早

在2013年已达2.5万亿元，并正处于指数级增长的初期阶段。旺盛的消费需求、相对充足的货源，

再加上购租并举的宏观政策导向，使得长租公寓成为继房地产之后的国内又一个万亿级市场。

近两年，风险投资投放在长租公寓上的项目有20余个，总投资规模达40亿元人民币，目前在运营的

品牌公寓融资多在天使轮、A轮和B轮，魔方公寓在C轮融资近3亿美金。当前品牌公寓的房源大体

可分为租用零散业主房源或整租整栋物业，以及自建或收购整栋物业，这与职业房东（小B房源经

营者）的性质有些相似，只是在规模、管理、服务能力方面存在差距。
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品牌公寓能玩多大，取决于能否找到合适的SaaS

公寓租赁业务其实是苦活、脏活、累活、杂活，从房源收集及评估到签订租借合同（一般公寓与业

主前长租期限为6年左右），从对房源进行重新的设计及装修（一般新房长租需设计，业主房源须

改装）到线上线下的营销与推广，再到公寓日常的物业服务、租客管理等全流程，庶务庞杂、事无

巨细，绝非小型职业房东的工作量所能比拟。

一些房源较多的品牌公寓公司，如自如、青客、优客逸家等都组织技术人员定制内部的全流程系统

，类似于酒店业使用的PMS（Property Management System，酒店管理系统）；更多的公寓管理

公司是使用免费或收费的公寓租赁业务管理SaaS（Software-as-a-Service，软件即服务）系统，

如好好租、公寓管家、寓小二等，但都未能形成较大的使用规模和明显趋势，究其原因，适用性不

足是这些SaaS系统普遍面临的主要问题。

做公寓管理SaaS全业务流程的节点达上百个，并且标准化的产品要满足各个不同公寓的经营状况，

因而产品经理既要把线下业务场景用清晰的产品逻辑梳理出来，又要保证产品的路径清晰和“傻

瓜式”操作体验，目前既懂公寓业务，又懂产品设计的跨界人才极度稀缺，市面上实用的SaaS非常

难得。

好用的SaaS要解决公寓公司最关切的财务、房源、合同等业务上的痛点。比如在财务管理方面，能

否线上催租，为业主及时转账、垫付和摊派水电费、燃气费、物业费以及网费、保洁费、维修费，

返退押金等；在租务管理方面，要对集中式与分布式房源、租客整租还是合租进行拆分，需对合同

约定的押付方式及租客身份信息快速登记和查询，租客的入驻时间、交租时间、到期时间等数据，

更需要进行详细登记以及快捷查询、处理。

针对SaaS1.0阶段主要使用 PC版而非移动端、大多简单还原线下业务而没有主次、标准SaaS系统

与既有的公寓PMS之间未打通、缺乏流量入口和展销平台等问题，房总管的公寓租赁业务管



理SaaS系统功能齐备、流程清晰，不仅打通供需两端，为B端房源提供用户版交易平台的流量入口

，且完全基于移动端进行操作，既降低了操作门槛，更扩展性地支持职业房东与品牌公寓以短视频

、直播等形式上传房源信息，在SaaS系统中实时进行内部管控和对外展销。2.0阶段的SaaS系统，

将帮助公寓管理公司逐步规范化管理、精细化运营、平台化销售，成为公寓运营的标配。

为何公寓市场至今缺乏一个交易平台？

笔者李星曾分析，在C端（个体房东）的非标准房源上，互联网信息平台与传统房屋租赁中介机构

分别垄断了流量和房源，让租客难以摆脱糟糕的租房体验。有鉴于此，为了避免房屋损坏或倒手转

租等风险，在责、权、利上更加清晰，越来越多的业主会把房源交给职业房东团队或品牌公寓公司

长期打理。事实上，品牌公寓是具备较高标准化的房源，装修卖相好、服务到位；以购买力旺盛

的80后、90后为租房主力的消费群体，更愿意选择品质更有保证的公寓；移动端租房大宗消费及支

付氛围臻于成熟。但目前各个品牌公寓依然各自为战，至今没有出现一个类似“天猫”模式的电商交

易平台。

长期以来，无论是个体房东、中介公司还是职业房东，大都依赖58的信息平台导流并付费置顶。58

同城就是看准了房源大B化发展趋势，发布了“1到N+”战略，明确把“房产”，主要是长租的品牌公寓

作为装修（土巴兔）、家政（58到家）、消费金融（58金融）流量闭环的“火车头”，笔者在北京

看到“58品牌馆”、“租房节”等楼宇广告已全面开打。不难窥探出58集团试图借助品牌公寓崛起风口，

从信息平台向交易平台转型，最终打通房产后市场产业链的急切。但58集团的优势在房源信息及租

客的流量上，弱点则是缺乏公寓租赁业务SaaS平台以连接品牌公寓公司进驻，这直接制约了品牌公

寓的房源批量导入。

与此路径不同的是，房总管通过公寓租赁业务管理SaaS系统实现房源的录入、查询、统计、提醒、

员工限权、营销展示、交易支付、消费金融等一体化，既支持上传离散式职业房东房源，又支持超

大型、分布式、多管理层级的品牌公寓进驻；在交易端，租客可以挑选品牌公寓（类似天猫模式）

，也可以直租C端房源（类似淘宝模式），形成了后端的SaaS公寓租赁业务平台与前端B2C+C2C

交易平台的混编模式，看来房总管的野心是要做出一个“房屋租赁业的阿里巴巴”。

此外，魔方金服与青客公寓、水滴公寓、未来域等长租白领品牌公寓战略合作，以“租约证券化”的

方式为公寓公司筹集资，投资人可享有最高10%左右的年化收益。不过平台仍得倚靠公寓租赁SaaS

系统才能监测到公寓的盈亏状况，近两年很多试图直接以房产金融切入品牌公寓市场的团队，也都

在闷着头研发SaaS。



“SaaS+交易平台”迎来大风口，得SaaS者得天下

从公寓租赁业务SaaS在品牌公寓市场扮演的关键角色上，可以对“企业服务”（To B市场）以管窥豹

：

SaaS不是去某个项目定制一套系统，而是行业内通用、标准化的产业；

SaaS为B端用户做好服务，租赁业务SaaS是为职业房东（小客户）和品牌公寓（大客户）服务的

，目的是为了提升管理效率，降低人力、物力成本；

SaaS优势在于无需专人维护，系统（基于云服务）自动升级，且有大数据技术支撑；

To B与To C并非不相干的领域，而是一个密切联动的系统，最终都要为C端用户传递价值。

在公寓租赁市场，只有SaaS系统没有交易平台，后端商品上传了没有销售，还得去58刷帖或者自

建App导流；而只有交易平台，没有SaaS系统，大量的真实出租房源的供给也就成了问题。

从电商的维度来审视“SaaS+交易平台”的价值，阿里巴巴先前的中国黄页、1688等是做To B业务，

由于解决不了卖家销售的问题，不得不起用淘宝交易平台；再组建数千名地推人员在江浙福建广东

一带拉服装、鞋帽等厂家进驻阿里巴巴的SaaS系统中上传商品，商家后台的SaaS中还可以进行出

库单管理、物流配送管理、财务管理及支付明细（后逐步成为支付宝）、客户沟通管理（后开发出

阿里旺旺）、评价管理、流量数据分析、营销推广（从淘宝直通车到如今的阿里妈妈）等全产业链

管理。

而当前的品牌公寓市场主要的大B货源端的变现渠道各不相同：

房产经纪公司转型租房O2O，如链家旗下的自如友家、自如寓，我爱我家旗下的相寓，主要依靠

网站和App导流；



风投看中的潜力股互联网品牌公寓如魔方公寓、蘑菇公寓、青客等主要自建商城；

地产开发商自建公寓如泊寓、保利世贸公寓，是传统地产业务的延伸；

连锁快捷酒店涉足公寓业态，如珀涛酒店的窝趣轻社区、如家的逗号公寓，为短租酒店业态的

补充。

笔者不禁要问，既然这些品牌公寓在价格、装修、配置上已属于“标品”了，为何不运用统一的SaaS

系统进行公寓租赁业务管理呢？！只有通过SaaS才能激活公寓管理中的房源、设计、装修、租务、

财务、支付、消费金融（租客分期贷、品牌公寓装修贷）等供应链，并且同步进行出货和展销。租

客在前端交易平台中出租了一套房，在后端就会自动下架一套房源，从而改变了目前互联网信息平

台普遍存在“虚假房源”信息泛滥问题。

如同天猫品牌馆一样，基于SaaS+交易平台，各个公寓可以获得品牌曝光、开旗舰店完整上传公寓

标品；用户在平台依据地段、价格、品牌风格等维度搜索房源；而业主也更放心把更多的房源交由

有知名度的品牌公寓公司打理。一旦SaaS与交易端打通，公寓方除了提升成交率以外，还可以利用

平台数据随时调整出租价格、组织促销活动，并根据用户偏好优化出租公寓产品，为特殊人群做细

分的品牌公寓。平台方的盈利模式则与电商模式大体相似，并依据租赁大数据，提供装修、搬家、

保洁、保姆、金融等长尾服务。

不能否认的是，长租公寓市场属于重资产投入、现金回流周期相对较长，目前实现盈利的品牌公寓

企业还很少。万事俱备，只欠东风，整个行业若想驶向快车道，必须依托互联网的力量，一方面运

营SaaS系统等提升公寓租赁业务运营水平，另一方面亟需公寓领域交易平台出现，二者互联互通才

会最终带来的长租公寓市场的多赢与腾飞。
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李星，公众号lixingo2o，个人微信winddif fer，人人都是产品经理专栏作家。专注于家庭生活消

费O2O研究，关注消费升级与互联网+创业创新。

本文原创发布于人人都是产品经理。未经许可，禁止转载。

人人都是产品经理（woshipm.com）中国最大最活跃的产品经理学习、交流、分享平台




