
2008中原地产发展年会

（一）供求关系
投放量和销售量都有所放缓，价格稳

定上升，供大于求，但有转好趋势。
2008 年 1~11 月商品房累计预售面积

为 883.47万平方米，销售面积为 602.76万
平方米，供求比为 1.47，截止到 11 月份商
品房（包括金水区、中原区、二七区、惠济
区、管城区、郑东新区、郑州经济技术开发
区、郑州矿区）累计可售 854.57万平方米，
数额将近郑州近11个月的销售量。

2008 年 1~11 月销售情况可分为三个
阶段：

第一阶段：经历2007年下半年的宏观
政策影响，市场一直处于供大于求的局面，
2008年2月的销售情况达到近几年的销售
谷底，随之预售面积的投放也有所减缓，
2～5月供销比有所下降，房展会的举办和
各种优惠活动的推出，需求在 5 月份得以
集中释放，一线城市价格的持续下跌和“救
市”论的传播加重了观望的气氛，供求比明
显上升。

第二阶段：期待在传统“金九银十”挖
到一桶金的开发商加快了预售证的取得，
预售面积在 9 月份达到峰值，但并未得到
等待“抄底”客户的认可，出现“量跌价低”
的尴尬局面。

第三阶段：10月份大幅度减少了预售
面积，在一定程度上削弱了供销比之间的

矛盾，11 月份出现了量价齐飞难得的盛
况，但主要原因是新政税费减免后的延迟
签约、开盘过后集中签约，多种营销活动展
开的结果，虽然存在一定的偶然性，但给这
个寒冬带来了丝丝暖意。

2008 年 1~11月郑州市商品住宅预售
面积为732.21万平方米，销售面积为501.12
万平方米，供求比为1.46，与商品房的供求
比基本保持一致，截止到 11 月，商品住房
（包括金水区、中原区、二七区、惠济区、管城
区、郑东新区、郑州经济技术开发区、郑州矿
区）累计可售647.56万平方米。

（二）价格走势
上表为河南省社情民意调查中心3月

份对郑州市民做的房地产楼市“拐点”调
查，结果显示：市民普遍认为郑州楼市会稳
定运行，不会出现大涨和大跌，郑州商品住
房实际销售价格约为4300元/平方米，受经
济适用房的影响，2008年商品住房在4000
元/平方米左右浮动。

（三）区域简析

2008年郑州住房大量投放，其中商品
房开工面积达到1680万平方米，远远超过
去年的开工面积。金水区以其绝对的地理
优势销售 2003270.73 平方米稳坐销冠宝
座，2009 年伴随着管城区、中原区诸多城

中村改造项目的投放，这些区域将会出现
新的居住社区。

（四）投资需求
郑州市 6 月份投资意向调查的上组

数据显示，上半年市民对房地产投资的意
愿为 15.23%，下半年投资房地产的意愿
下降到 7.40%，楼市冰冻让人们对房产是
否贬值产生了严重的怀疑，而对保险、外
汇、国债类有稳定性收益的产品投资意愿
上升。

（五）套型需求
注：月末累计可售以2005年1月1日

起为基期
受传统住房观念影响，套型销售面积

以 90 平方米以上为主，但在 90/70 政策的
引导下，在 2008年有了明显的改善，从 11
月份与 1 月月末累计销售情况来看，前者
在 90 平方米以下套型所占比例都有不同
程度的增加，在90平方米以上套型所占比
例都有了不同程度的减少。

（六）二手房市场
2006 年，二手房销售 18442 套，面积

158.89 万平方米；2007 年，二手房销售
17803 套，面积 156.38 万平方米。2008 年
1~11 月，二手房销售 11091 套，面积 96.73
万平方米，出现连年减少现象。

郑州市二手房的每月销量围绕9万平
方米上下浮动，二月份因非住宅价格的成
交拉升了房价，价格基本保持稳定，新政对
二手房税费的减免每套可节省 2 万元左
右，在一定程度上刺激了二手房市场，但不
构成决定交易的主要原因。

（一）保障性住房的增加
在土地保障上，未来3年，全市保障性

住房建设用地计划供应2100亩，郑州市已
经在 10 个进行招拍挂的城中村改造项目
中配建了 17.52 万平方米的廉租住房和
126万平方米的简装修小户型周转住房。

2008年郑州市将开建150万平方米经
适房，比去年多出一倍，竣工 100 万平方
米，由现行的“计划供应”向“按需供应”转
变，3年内经济适用房将提供约 41333套。
2008年建设 15万平方米，3年内将会提供
约6500套廉租住房；我市首批限价房试点
将于年底动工，主要面对公安干警中的无

房家庭，原则上低于同地段同类型商品住
房均价的20%。

（二）团购现象互惠互利
团购由去年开发商的抵触到今年的欢

迎，一方面说明了刚性需求的存在，另一方面
也表明了开发商所面临的资金困难。团购一
般是由作为第三方的媒体组织的，客户需求
的质优价廉和开发商的快速销售不谋而合，
类似团购的定向开发也取得了预期收益。

（三）营销活动比比皆是
“低首付”、“返月供”、“特价房”“降价

补差”等已经屡见不鲜，但这些反而加重了
客户的观望心态，经过反复比较，达到自己
的心理价位才开始出手，客户日趋理性。

（四）购买现房更为迫切
突然止步不前的楼市让人们有了

更多思考的时间，客户不但考
虑入住的时间，更多的顾虑是
开发商的实力和信誉，希望能
目睹到到货真价实的商品，这
对开发商的资金链提出了更
高的要求。

合富辉煌河南公司供稿

四 2008年房地产市场总结

2000年～2008年11月郑州市商品房市场供求情况


