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工业枪被拿来应急

“36.6℃！”在长兴某小区门口，费华使

用刚刚购置的额温枪对新进小区的市民进

行了额温检查，不由地喃喃道：“这才是正

常的人体温度啊，之前的工业枪真是不靠

谱啊！”

原来，因额温枪货源紧张，当地疫情防

控部门采买的额温枪无法满足小区、村庄

等基层防疫卡点的所有需求。迫不得已的

情况下，部分街道通过其他途径，购买了工

业枪来救急。

“我们知道这是工业额温枪，受外部温

度环境影响大，测体温有偏差，有时候出现

24.6℃，有时候出现31℃，我们只能多测

量几个人，然后脑补一下，作个判断。”费华

坦言，工业测温枪测温“不完全准确”，但由

于额温枪实在难以买到，“也只能凑合着

用”。

“额温枪确实不好买，我们从2月初开

始订购，一直到2月中下旬到货。”在湖州

经营一家药店的叶明也深有体会，“我们这

里几乎所有的药店都没有货，我们只能从

朋友圈或者外地的经销商那里得到部分货

源。而且，价格很高，单价从一两百元炒到

了六七百元，真是太疯狂了！”

叶明说，疫情严重的时候，正好是春节

期间，生产额温枪的企业基本都休息停产

了，后来因疫情防控需要才重新开工。而

疫情之下，体温测量是个“必选动作”，原本

“冷门”的额温枪一下子成为炙手可热的

“香饽饽”。“需大于供，额温枪难免紧缺，价

格自然上涨。”叶明分析说。

倒爷囤货抬高售价

在杭州市文三路颐高数码广场经营计

算机配件器材生意的吴女士，最近做起了

额温枪生意，不过做得并不顺利，“正常渠

道购买不到额温枪，不少客户联系我们帮

忙购买，我们就四处寻找货源，想着也能从

中赚点钱。没想到，太难了，我们一次又一

次地被‘毁单’。”

2月8日，吴女士向一个河南的微商购

买了100个额温枪，约好2月11日发货，

但到了2月15日也没有发货，而且货款也

被退了回来。吴女士又接连向4个微商下

单，一直等到2月下旬才总算收到第一批

货。“我们之前约定好，每100个额温枪

485元/个，每200个额温枪465元/个，每

1000个额温枪455元/个。可是，临近发

货日期，他们把我们拉进一个群，宣布价高

者得。”

与此同时，囤货倒爷的出现，也加剧

了额温枪的供求矛盾。疫情期间工厂不开

工，赋闲在家的小崔当起了额温枪倒爷。

“我先是联系深圳的朋友，对接上额温枪企

业，问的是1万个额温枪的价格，大约是

290元/个。然后我再对接杭州的下家，根

据订单数量来报价。要的数量少了，我们

就不卖，宁可货先囤着。等到1万个额温

枪的全部货款都到位了，我们再让工厂发

货。这样一来一去，我们最少赚二三十万

元。”

据了解，由于额温枪是防疫物资，政府

很早就组织相关企业复工生产。同时，额

温枪是医疗器械，生产厂商必须有医用三

证，才能出货正规合格的产品。货源紧缺，

有些人便当起倒爷，通过囤货、收货控制出

货量和价格，一步一步抬高市场售价。

骗子也来浑水摸鱼

近日，急需购买额温枪的乐清余先生

在微信群里看到徐某发布的售卖额温枪的

信息后，立即添加了徐某的微信。在查看

徐某发来的身份证和营业执照照片后，余

先生下单购买了 200 个额温枪，总计

72000元。余先生付款后，徐某说第二天

就发货。

但之后十多天，徐某也没有发货，并以

各种理由搪塞。在余先生的不断催促下，

徐某陆续转回了28000元。就在此时，余

先生发现徐某仍在微信上贩卖额温枪，为

避免更多人上当，余先生向当地派出所报

了警。通过深挖，警方掌握到徐某涉嫌诈

骗的总案值约为50万元，并锁定了徐某的

位置，在安徽警方的协作下，顺利将徐某

抓获。

湖州市市场监管局医疗器械处和药械

稽查大队介绍，额温枪是二类医疗器械，销

售方需要辖区内的市场监管部门备案，要

取得医疗器械经营备案。湖州市市场监管

局有关负责人表示，他们将加大监督检查

力度，规范市场准入，给“发烧”的额温枪市

场“降降温”，促使额温枪行业尽快回归

正常。

不少人在微信群里求购额温枪

湖州市市场监管局执法人员主动与市教

育局对接，对772把即将发放给各学校的红外

测温枪进行了核查

新华社 郑钧天 梁晓飞 周强

新冠肺炎疫情让今年年初的楼市进入

“冷冻”状态。国家统计局16日发布数据

显示，1至2月份，全国商品房销售面积同

比下降39.9%，商品房销售额下降35.9%。

疫情之下，各地售楼处关闭，不少房企

纷纷转战线上“自救”。据克而瑞研究中心

统计，前200强房企中已有143家房企在

线上“云卖房”。线上买房靠谱吗？线上卖

房能替代线下销售吗？

VR看房、直播卖房

2月中旬以来，多家房企推出网上购

房，提供网上VR看房、选房、购房等服务，

并推出多重购买优惠、无理由退房等政策，

一时间吸引了众多消费者，形成了热闹的

房子“网购”市场。

记者发现，目前线上售房的模式主要

有三种：一是一些大型房企自建的网上售

楼处，比如恒大的“恒房通”、碧桂园的“凤

凰云”、融创的“幸福通”等，所售房源覆盖

全国全部在售项目。二是世茂、龙光等规

模房企与房天下、乐居等第三方机构合建

网络售房平台，通过线上销售吸引流量。

三是售楼员化身主播，在抖音、快手等平台

直播“带货”。

热闹的线上卖房效果如何？恒大日前

宣布，在全面实施“网上卖房”后，该公司2

月份共实现网上认购总套数99141套，优

惠后房屋总价值1026.7亿元。但绝大多数

房企线上认购惨淡，成交更是寥寥无几。

如融创上海区域上线的100余个项目几无

成交，碧桂园2月销售额同比下滑近50%。

记者发现，除恒大“恒房通”等少数平

台可实现推荐、认购、成交、返佣等多个环

节外，目前多数房企的线上卖房还是以项

目展示、引流蓄客为目的。如保利、中海、

正荣等房企开发的平台只有项目浏览、意

向登记和与置业顾问对接等功能，尚不能

进行线上认筹和认购，主要是为了引流蓄

客，打造全民经纪人体系。“带货”主播们通

过带网友看房积累粉丝，然后通过建群、私

聊等方式获取客源，推广项目。

“无理由退房”配套条款

太原市民王先生近日通过VR实景图

和网络直播看房后，参加了保利线上“秒

杀”活动，购入了一套149平方米的住宅。

“通过VR、直播等方式看房和线下看房区

别不大，看到的都是实景，也能即时咨询项

目情况和周边配套。”王先生说，“线下看房

往往需要多处跑，线上看房还减少了跑腿

次数。”

但更多的购房者表示，尽管线上买房

很便捷，但不实地参观样板间、亲身体验房

子和周边环境，总感觉心里不踏实，“毕竟

买房是笔大额支出。万一买错了、后悔了

怎么办？”

记者采访发现，现阶段能成交的“网购

房”往往有幅度不等的优惠，此外还要有能

消除购房者顾虑的配套政策。“从当前来

看，线上售房认购率高的房企，最常见的是

实行优惠折扣、保价期和无理由退房等组

合营销策略。”易居企业集团CEO丁祖

昱说。

不少购房者认为，增加一定期限的“无

理由退房”配套条款最为重要。记者梳理

发现，目前已有20余家房企推出“无理由

退房”政策，从7天、15天、30天、60天、90

天到180天不等，尤以恒大的规定最为宽

松——交房之前都能退。

权宜之计还是未来趋势

业内人士普遍认为，当下房地产行业

转战线上主要是受疫情影响，是“非常时期

的非常办法”，还处于起步和试水阶段。短

期内，线上卖房不会替代线下销售，但会是

线下销售的重要补充手段。

“线上售楼处相当于开启全民营销模

式，可最大化调动包括员工、业主、合作伙

伴乃至社会成员在内的所有潜在力量，迅

速积累有效客户，促进销售成交。”宝华企

业集团副总裁杨健表示，客户买房的各个

环节和进度可在线上查看，效率高且利于

管理信息化。“未来线上售楼处或将成为客

户来源的主要渠道。”

克而瑞研究中心副总经理杨科伟认

为，线上售房未来还可能改变目前房产营

销行业劳动密集型的特点。“以前对着客户

做讲解的销售员，变成了对着手机镜头做

直播讲解的主播；以前在线下用沙盘、样板

间做展示的空间，变成了VR的影像、3D

的效果图。直播带看能力强的主播自然会

集聚更多的客户资源，因此也不需要‘人海

战术’。”

受访业内人士普遍认为，线上和线下销

售并行将成趋势。“虽然线上营销对促成即

时成交作用有限，但长期来看，融合线上线

下营销，建立起‘线上推广—用户获取—案

场到访—签约成交—售后维护’的销售链

条，不失为一种可行的模式。”丁祖昱认为。

房子也能网购了！线上买房靠谱吗？

额温枪市场缘何“发烧”？
倒爷、骗子都是“加热剂”，监管部门出手“降温”

本报记者 徐冬梅

“全市各类公共场所即日起可恢复开放开业，包括图书馆、室内外体育场

馆、影剧院、棋牌室、网吧、KTV、酒吧等……”3月18日，湖州市新冠肺炎疫情

防控工作领导小组发布了第18号通告。“店要开了，哪里有额温枪卖”“求3把

额温枪，酒吧开业用”……额温枪再次成为紧俏商品。

疫情防控期间，在医院、机场、火车站、小区等地被广泛使用的额温枪“一枪

难求”，而倒爷、骗子等人的“粉墨登场”，更加重了供求矛盾和买家的焦虑情绪。


