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楼市盘点之黑白营销
溢价回购溢价回购个案篇

12 月 10 日，
位于郑西新城的
某大型楼盘，推出

“溢价回购、置业
无忧”增值销售
策略，成为郑州楼
市首个推出购房
保 障 承 诺 的 项
目。该楼盘表示，
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，开发商将按
照购买价格再溢
价 12% 进 行 回
购。“无理由退房、
溢价回购”，这是
增强客户购房信
心的重要举措，其
是否能够成为郑
州楼市的一针强
心剂，还有待市场
检验。

晚报记者 梁冰

起伏波动中，买房人权益如何保障？
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操作性不强的方式大多是噱头

深圳绿景香颂楼盘的开发商推出促销，购房者购买该楼
盘房子，可自愿与开发商签署一份“3年原价回购”协议，购房
满3年后，不论房价是涨或跌，只要购房者提出申请，开发商
都可依照合同原价进行回购。而沪上某龙头房企的写字楼
项目也推出3年后溢价16%回购的促销策略。

在杭州，某楼盘在高调召开了“无理由退房”媒体新闻发
布会后数日，因受相关部门压力，又传出“无理由退房”被悄
悄取消的消息，反而让客户认为是“一纸空谈”。

此外，苏州多家楼盘也推出了“保值计划”、“金盾保值计
划”、“回购计划”等促销手段。

“然而，仔细研究这些公司所提出的‘3年原价回购’或‘3
年溢价 16%回购’的促销方案，一是回报低，甚至零回报，客
户利益得不到保障。另外，3年的回购时间太长，到时房屋早
已交房入住，退房手续繁琐、退房成本高，耗时耗力。因此，
上述回购计划根本不具备可操作性，只能作为开发商促销的
噱头而已。”房地产资深人士王先生表示。

B05
2011年12月15日 星期四 主编 卢林 编辑 王亚平
美编 周高虹 校对 夏一 版式 陈媛媛 元年元年力量力量20112011中原地产年度发展报告中原地产年度发展报告

位于郑西新城核心区域的清华·大溪地项目开发商承
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，开发商将按照购买价格再
溢价12%进行回购。

此举可以说从根本上保证了可操作性和客户利益。“这是
我们针对即将开盘的二期波西塔诺组团电梯洋房产品特备推

出的‘溢价回购、置业无忧’增值销售策略。”郑州清华园房地产
开发有限公司营销副总经理师凯伦表示，此次清华·大溪地选
择在交房前可溢价12%无理由退房，是基于对项目自身价值进
行深度剖析，理性推算后产生极强信心的体现，更是郑州清华
园作为负责任的企业百分之百诚意的体现，是增强客户购房信
心的重要举措，希望能够成为郑州房地产市场的一针强心剂。

郑州首现“溢价回购”楼盘

是理性，还是冲动？是售房，还是融资？是真
“退房”，还是“空谈”？

“无理由退房、溢价回购”
郑州首现“承诺增值”楼盘

在如今扑朔迷离的房地产市场，行情看跌不看涨，
是什么让清华·大溪地有如此的魄力在郑州掀起今年第
一场“无理由退房”活动。针对大家对于“无理由退房+
12%增值保证”承诺的关注和质疑，师凯伦进行了相关
解答。

师凯伦透露，这一活动是基于对市场规律及对项目
自身情况不断论证做出的。从长远来看，房地产业发展
的大背景不会改变，一旦宏观经济调控到位，房地产市
场必然会更加健康地发展。尤其是大中原经济区的建
设落实，将使郑州西部迎来新的发展契机。郑州都市区
建设把宜居健康城作为破题之作，荥阳、上街组团纳入
中心城区建设。同时，伴随着BRT、地铁等快速路网的
建设，郑州西部交通便利和区位优势将更加明显。

“作为目前郑西新城第一大盘，无论是从地段、规
模、配套还是产品品质等各方面，清华·大溪地都具有绝

对的发展优势。我们之所以敢于做出‘购房保障承诺’，
必然是建立在公司实力以及产品和价格优势的基础之
上，我们对项目自身品质和升值潜力十分看好。”师凯伦
信心满满地说道。

据悉，清华·大溪地是郑州清华园引进英国太平洋
远景规划机构超前设计理念和美国KAS建筑设计机构
先进的建筑设计理念打造的大型综合性产业集群。该
项目定位为CCR城市文化度假区，以水公园、大型温泉
酒店为主导，集特色休闲餐饮、巨幕影视城、老年健康疗
养、健康体检、大型休闲购物、会议、休闲度假酒店、星级
商务酒店及高档居住区等多种功能为一体。目前，奥帕
拉拉冒险岛水公园闭园升级改造中，香堤湾温泉度假区
将于春节后装修完工进入试营业，住宅二期即将全面入
市销售，大型商业中心概念设计已经完成，项目形象已
初步展现并得到社会各界好评。

全国楼市调控政策持续，成交持续萎缩，购房者观望情
绪浓厚。市场未来的不明朗，使众多购房者担心自己前脚买
了房，后脚开发商就扛不住政策高压开始降价，那自己的房
子岂不是一夜贬值？这一现象让已购房的业主们倍感愤慨，
很多客户的资产转眼间就缩水数十万元，于是多家开发商的
售楼处遭到老业主“围攻”。这种围攻事件已经在北京、上海
等一线城市多次发生。

在如此背景下，购房者的权益如何保障？
住建部日前明确表示，限购政策明年将继续执行。楼市高

压不见丝毫放松。临近年末，不少房地产企业为“过冬”纷纷抛
出“回购”、“溢价回购”、“保价”、“升值潜力”等促销手段，以求回
笼资金。各式各样的营销和促销手段层出不穷，的确吸引市场
不少目光，但事实是成交量并未有太大改观。大市依旧冷清，购
房者观望情绪依然浓厚，价格仍然是撬动市场不变的王道。

成交接连下挫，为了跑量，开发商纷纷打出优惠。1万
抵 3万，2万抵 5万，2万抵 10万……优惠力度可谓空前，不
是送月供，就是免房款，而且没有利息，非常实惠。你不信？
反正我信了，诱惑力相当大。但是五花八门的促销手段让大
家更难以抉择，怕出手太快会后悔，进而导致了市场观望情
绪愈加浓厚。

为了给购房者一颗定心丸，在传统的促销策略上，部
分有责任心的开发商开始考虑跟购房者签署保值协议，承

诺不降价，一旦出现降价则补偿购房者差价。除了一、二
线城市上海、深圳、杭州等地早有相关措施推出，12月 10
日，郑州清华·大溪地也推出了“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。

另据消息灵通人士透露，郑州目前至少还有不下3个项
目将推出此种销售手段。只不过它们现在是“犹抱琵琶半遮
面”，还未到正式出场之时。

给购房者一颗定心丸最重要


