
一周楼市
爱心

>>>“解库”连连看
面对严峻的库存压力和日益紧绷的资金链，春节过后，房地产

开发企业纷纷使出“浑身解数”，各找各的销售渠道。纵观郑州楼
市，除了常规的打折、总价优惠、赠送面积外，定向销售、团购、内部
房等手段，似乎已经成为各楼盘不可避免的选择。 记者 梁冰
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降价、回购、定向、团购、内部房

去库存化各显神通
销售压力催生促销新招数

开发商卖房出尽百招
相比郑州开发商降价、回购、定向

销售、团购、内部房等促销手段，全国
其他城市的营销招数，就显得“花哨”
了很多，不乏奇招、怪招，譬如有楼盘
项目号称替业主还房贷，还有组团网
上拍卖的……

◆降价补差价
上海嘉定新城公馆承诺，前期原

价购房业主一律补予差价；购买特
价房的客户签订保值协议，交房前 3
个月有任何降价一律按最低售价补
偿差价。

事实上，上海率先出现新盘价格
下调的情形，继而业主砸售楼处的消
息屡上报端。受此消息影响，上海出
现降价补差价的承诺也并不稀奇。与
此同时，包括南京、深圳、杭州以及长
沙等地 20 余楼盘均出现降价补差价
的承诺。

◆零首付
据报道，在合肥当地推出“零首

付”卖房计划。媒体报道称，购房者在
注册成为会员之后，可以参与“零首
付”的抽奖活动。一旦中奖，开发商将
赠送首付，也即“零首付”。或者，成为
该公司的会员后，购房者可以按照房
价6.6折签约，客户支付折后总房价首
付款。

事实上，不仅是合肥，在上海、山
东以及乌鲁木齐等多个地区均出现

“零首付”购房现象。开发商以垫付首
付款，甚至制造虚假合同等手段来吸
引购房者买房。

◆无理由退房/回购
据称，苏州万科金色里程承诺在

2013年交房前若出现降价行为，则将
按照原价进行回购。作为标杆房企，
万科的一举一动都向业内传递出住宅
市场发展信号。事实上，万科这一政
策果然颇具效果，金色里程作为万科
在苏州首个以 90 平方米为主力户型
的产品，以月成交 107 套的成绩位列
去年11月成交前三名。

除去万科之外，据报道，恒大地产
在广西苹果园项目也在去年年末推出

“无理由退房”活动，凡成功购买的客
户均享受无理由退房。而在成都、东
营等地，均有开发商做出类似承诺，向
客户表示不降价的决心。

◆买房送车
据报道，温州乐清中央公馆商住

楼打出“购房送宝马”的促销广告。
据称，乐清中央公馆所送宝马，为宝
马三系，价值在 30 万元左右，总计赠
送150名。

公开资料显示，乐清中央公馆推
盘项目总计868户，均价约为25881元
平方米，主力户型为 90 平方米左右。
以此计算的话，90平方米房款总值为
234 万元，以获赠宝马价值30 万元计
算的话，优惠折扣在13%左右。再加
上赠送数量有限，因此乐清中央公馆
的促销活动，难称实惠。

另外，在深圳的豪方菁园也传出
购房送车优惠。

在所有的甩卖“招数”中,明确降价销售是最直
接,也是对购房者最具吸引力的“招数”。不同于节
前，春节过后,郑州一些楼盘开始明确打出降价口号,
倾销自己的剩余房源,这一行为在业界曾引起了人们
的讨论,但是其良好的收效最终赢得了业界的认可。

除了打折优惠、直接降价外，赠送面积、赠送空
间也成为开发商的主要促销手段。“一房变两房、两
房变三房”、“可变空间、随意生活”。如今在郑州，这
样的房地产广告宣传语随处可见，许多楼盘都在宣
传中打出了送空间、送面积的卖点。

然而，需要提醒购房者的是，买房送买面积究竟
是馅饼还是陷阱，尚需擦亮眼睛。

“无理由退房”措施最早是一线城市的某些楼盘
推出的，当时开发商迫于市场形势降价之后引来老
业主“怒砸售楼部”等事件，一时间业主与开发商之
间的矛盾愈演愈烈。与此同时，购房者由于“买涨不
买跌”的心理作祟，降价楼盘销售情况并不理想，于
是出现了类似“置业升值有保障”的策略。

去年 12月10日，位于郑州西区的清华·大溪地
针对即将开盘的二期波西塔诺组团电梯洋房产品，推
出了“溢价回购、置业无忧”的增值销售策略，成为郑
州市场首例推出购房保障承诺的项目。开发商承诺，
客户在购买新品房源时可签订置业保障相关协议，交
房前如客户不想继续持有这套房产的，开发商将按照
现在购买价格再溢价12%进行回购。这是开发商意
图通过增强购房者信心，达到推动销售的目的。

去库存化招数 溢价回购

对于降价的态度，各个房地产公司之间会有所
不同，但尽可能多地寻求销售推广渠道，已经成为各
个开发商的共识。

针对一些大企业的员工进行定向营销，或者联
合一些机构进行团购，已经成为一些品牌开发商最
喜欢用的营销方式之一。记者从多个渠道获悉，郑
州在售的多个标杆、知名楼盘，都有此种打算，并正
在积极接洽中。

业内人士表示，相对于大张旗鼓地降价，定向营
销加团购的方式，更具有隐蔽性，也更容易得到新老
业主的认同，所以很多品牌开发商都喜欢用这一
招。在当前的市场行情与销售压力下，定向销售是
最为省时、省力、易见收益的一种营销方式。

去库存化招数 定向销售加团购

春节过后，包括记者在内的很多业界
人士都收到了一条消息，称航海路城东路
一楼盘，针对内部员工推出特价房，可享
受 4650 元 /平方米的优惠价格购买“内部
房”，而这个价格比周边便宜 2000 元 /平方
米左右。

楼盘“内部房”一般是开发商销售给职工
或关系户的房子，因为不直接面向购房者，所
以价格较市面便宜。近年来，有的楼盘将“内
部房”销售范围扩大，在2008年楼市出现下跌

行情时，郑州不少楼盘就抛出“内部房”对购房
者进行半公开销售。

据悉，开发商靠内部房销售方式，的确吸
引了一大批购房者，也获得了立竿见影的效
益。然而，有观点认为，“内部房”多是为了增
加销量回笼资金，但其市场吸引力有限，难成
楼盘销售“救命稻草”。

同时，由于“内部房”大多证件不全，存在
风险，郑州市房管部门工作人员建议，“内部
房”需谨慎购买。

中原经济区建设论坛下周六举行
为找准服务中原经济区建设的切入点，

迎接中原经济区建设的热潮，提振地产行业
信心，合力共建中原经济区，由河南省住房和
城乡建设厅、河南省房地产业商会联合举办
的“2012 年河南省房地产业龙年新春年会暨
中原经济区建设高峰论坛”将于 2 月 18 日在
郑州举行。

本次论坛旨在顺应龙年大势，研判2012年
行业变局，共谋行业发展大计，迎接中原经济区
建设大潮。届时，国内权威专家、我省省市相关
领导将亲临现场，房地产实战企业家和全省优
秀的房地产企业代表300多人将共同见证这一
行业盛会的召开。 梁冰

保利地产引领中原新风尚
2月14日，由保利地产郑州公司举办的“情人

节，不送玫瑰送百合”在郑州三大影院甜蜜上映。
此次“情人节，不送玫瑰送百合”，是保利地

产继“每个有爱的清晨，爱心早餐大派送”、“让
爱回家”等品牌活动之后，LOVE郑州系列行动
的第三次起航。保利地产进驻郑州后，不仅展
现了央企强大的企业实力，更让郑州感受到了
保利浓浓的人文情怀。

据了解，保利地产进入郑州后即将开发的
首个项目就叫保利百合。其秉承保利地产一贯
的精品开发路线，采用院落围合式规划设计，融
汇“百年好合”的家本文化，将打造成郑州充满
温情的标杆人文住区。 陈默

1.6吨和田玉落户兴达国贸
兴达国贸以玉为引，印证写字楼品质和价

值。据了解,兴达国贸一至四层将建成郑州最
具规模的专业珠宝玉器交易市场，其四层还将
设立郑州第一个高档品牌珠宝会所，兴达国贸
主体现已封顶，外立面也会在近期落成。

兴达国贸坐落在紫荆山路与东大街交会处
北 50米，而和田玉就安放在兴达国贸售楼部。
美玉无价，稀世如珍。正如兴达国贸位处中心
的稀缺价值。作为中心城区唯一在售的 5A甲
级写字楼，兴达国贸正是以睿智而富有前瞻力
的视野，为国内外金融机构、跨国企业、国内外
知名品牌等量身打造顶级商务署地。

陈军进

解读库存危局之【去化模式剖析】

创新 论局
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