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“团购”是买卖双方冲破僵持的平台
在当前的困难时期，团购是房地产买卖双方同时获益的一种良性行为，很值得大家采用。

购房者观望等待，商品房销售量减，优惠呈增多之势

申仕禄:“团购”是冲破市场僵局的良方

随着调控的日趋深入，商品房
开发和购房的“银根”均在显著收
紧，市场销量锐减，价格则相对平
稳。面对这样的局势，购房者感到
莫须有的迷惑和不解，该不该出
手，又将如何出手成为人们思考的
关键。

为了给购房者解惑答疑，寻
找破局的好方法，本周一，记者
采访了郑州房地产业发展的见
证者——郑州市长城房屋开发集
团有限公司董事长申仕禄。

晚报记者 王亚平

“买涨不买跌”，不一定是好方法
在认不清未来市场形势的时候，过去的经历就是一个很好的经验值得借鉴。盲目地“买涨不买跌”

常常会错失一些置业良机。

申仕禄表示，在房价的组成中，地价占三分之一，建
安成本占三分之一，前后期费用占百分之三十，税收占
百分之十三。

目前，北京的地价为每亩300万至800万元不等，上
海为每亩 600万到 1400万元不等，郑州为每亩 300万至
1300万元不等。

但是北京的房价为每平方米 3万到 5万元，郑州市
地价超过北京上海，房价却没有超过，这是一种怪相，同
时也说明郑州的房企开发成本非常高，利润却有限。

关于降房价，有一种说法很盛行：“地价不降，房价
就很难降下来”。

这种的思维模式不难理解，但是实际上是开发商竞
拍时的预期房价决定了地价，这是两个连贯且相互作用
的方面。

尤其是随着地价的瀑涨，物价的上升，人员工资在
调增，各项技术指标要求现代化，如何限制房价是就需
要政府在调控中付点“甘草添加剂”。

“上世纪 80年代中期一家人大都挤住在 30到 50平
方米的房子里，有的甚至都没住房，但大家的思潮就是
有房住就行了。随着发展，到上世纪80年代后期，人们
的思潮也就是房屋再大些，到上世纪90年代初期人们的
居住需求不断提高，比如电视要由黑白变成彩电；到上
世纪 90年代中期购房思潮上升到室内外居住环境或条
件，当2002年高层次的白领已提高到了城市环境上。”申
仕禄回忆说。

目前国家控制土地，给下代留口粮，这条宏观政策全
国人民都是拥护的。由于天下太平，经济发展生活提高，
有钱的人越来越多，城市化居住条件要求也越来越多，从
农村来的大学生也需要在郑州安排就业，这是房地产市
场的根基，但是目前城区中只有城中村，棚护区有土地。

在他看来，城市不断加大的需求和越来越少的土地
可供开发，是一对难以调和的矛盾，这也意味着彻底扭
转房价走势是一件并不容易的事，未来郑州房价的上涨
空间依然很大。
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要知道当前该采取怎样的置业策略，就需要以史为
鉴。申仕禄回忆了多年来的房价演变历程：

我国在上世纪50、60、70年代施行的计划经济，受“左
倾”思潮影响社会主义时代的各尽所能按劳分配，已跨入
到共产主义，各尽所能按需分配，为人民服务的思想。

当时市民没有过高的要求，有房就行。靠单位经济
发展的目标，计划分配房屋。单位经济效益好的分到了
住房，单位经济效益较差还未实现住房。目前提到的棚
户区就属于当年的下层社会经济实体，他们没有单位没
有工作，还有相当一部分属于手续不完善的返城体。

从九届十一中全会后郑州房地产业从上世纪80年
代中期开始筹建，中房公司郑州分公司属国有企业，郑州
房地产界的龙头老大，六区六县省属企业、市属企业各三
家，共有房地产企业18家，由于当时受经济基础限制，六
区六县房地产开发公司只是在市区空间内拆迁改造。

只有中房公司在郑州征地开发，上世纪80年代中期，
人们的思潮就是有房就好，由于经济基础的限制，房价是
越低越好，房屋建安成本为每平方110元左右，商品房售
价为260元/平方米；上世纪80年代末，郑州第一批18家
房地产公司都开始征地建设，房价由原来的260元上升到
600元左右；1989年由于改革开放和“左倾”思潮的影响，

发生学潮，国家银根收紧，实际形成了第一次宏观调控，
当年中房公司在郑州市南阳路开发的房子成本价512元，
销售价格也为550元/平方米，但是却没人购买。

到1992年的郑州市第一次购房热潮中，中房公司原
开发的房子涨到1200元左右销售一空。上世纪80年代
末郑州房价从初期的260元上涨到600元，上世纪90年
代初期上涨到1200元左右。

1995年由市场经济形成的宏观调控的艰难时期，到
1999年第三次市场经济形成宏观调控，郑州市的房价已
上涨到2000元。

“其实，‘买涨不买跌’并不是一个好方法，但是大家
都习惯这样去做。”

对于购房者而言，要想认清未来的市场形势，过去
的走势就是一个很好的经验值得借鉴。2008年宏观调
控的时候，郑州在售房价基本在每平方米 5000 元到
6000元，不少开发商推出了幅度较大的优惠，每平方米
3000~4000元竟然没人买，有相当一部分业主把已订购
的 4000 元/每平方米的房源退掉，时间仅仅过了一年，
2010年的郑州西区房价已经上涨到每平方米6500元。

可见，“买涨不买跌”的惯性有时候会导致购房者多
增加一份负担。

2008年底的宏观调控政策发挥了很大效应，但却同
时遭遇了国际金融风暴的来临。为了带动国家经济的发
展，平衡经济效益，中央政府于2009年对房地产实行扶持
政策，随即迎来了刚性需求的快速释放，房价快速上涨。

面对2010年全国房价的普涨，国务院出台了《关于促
进房地产市场平稳健康发展的通知》，因该通知包含十条
举措，又被誉为“新国十条”。至今，新的调控举措不断出
台，加息、限购以及收紧房地产开发贷款等对市场造成了
较大的影响。

目前银根收紧，开发商贷不到款；银行按揭指标减
少，购房人贷款审批慢。申仕禄表示，这样的境况非常
危险，如果资金的闸口一直不开，开发商就必须得采取
策略降价销售，否则就得饿死。

“而如果压降价幅度太大去出售，在已有的高成本
基础上，那就是找死，国为地价、物价、工资、规格上升，
压得少了打不动人心，压得多了赔钱。”

在他看来，要想在这样的市场现状下生存，有资本
的房企可以采取“慢开发，少销售”的策略等待市场复

苏。中级开发商为了企业的持续发展，可以降价或者以
加大优惠幅度的形式销售商品房，即便这样，国庆节也
是一个重要的时间点，如果没有“救市政策”，很多开发
商的资金链会受不住。而小型的开发商，当前对房子销
售会非常焦虑，估计再过段时间就到了债主围困的境
地，离关门倒闭越来越近。

那么面对这样的市场形势，开发商应该如何做，申
仕禄表示，“接下来，会有相当一部分开发商实行团购让
利的举动，比如团购买一幢楼，买一层楼或者联系一批
人一次性付款，然后房企可让利 10%到 15%，开发商虽
然赔了钱，但是买到了生存的资金，业主们联手还买到
了廉价房。”在他看来，团购是房地产买卖双方同时获益
的一种良性行为，很值得大家采用。

“这样的困难时期实际上是短暂的，因为从长远来
看，为了各行各业的发展，国家不会把宏观调控放在一
个档上。银行也不会长期对房地产贷款进行限制。因
此，想买房的人也需要把握好时机，房价依然会在曲折
中爬升。”申仕禄坦言。
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