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专家：“当前楼市只是回归理性”

短信轰炸，活动促销，明星来访，抽

奖赠物……限购令下，合肥楼市出现的

一些“异象”，会让人浮想联翩。价格会

不会往下掉？楼市真的处在很危险的边

缘了吗？带着这些疑问，记者采访了安

徽省房地产业协会副秘书长，合肥学院

房地产研究所所长朱德开教授。

自限购以来，交易量一度呈现大幅下

滑走势，只是5月略有缓和，但是整体价

格仍很低迷。对于当前楼市走势，他说

“不要看得太严重了”。

“不要以2009年和2010年的楼市走

势为参照物，前两年是一个顶峰时期。”

他说，楼市有涨有落是很正常的。“虽然

开发商不愿意房子价格明显下降，但是

当前的形势已使得他们不得不作出让

步，而各种各样的活动促销也证明了当

前调控的有效性。”朱德开认为，这一次

政府的调控不会再像以前紧那样紧一下

松一下。

“目前的房地产市场还很不成熟，我

倒是希望有这样的一个阶段。中国的房

地产市场正在从不成熟走向成熟。”朱德

开告诉记者，在这样的一个阶段，无论是

开发商还是其产品都会面临一个考验。

“这也会促使开发商以人为本理念的诞

生，让他们造出更有质量的房子。”

他认为，当前的市场只是更加回归理

性了，这是调控所带来的一个结果，“没

有疲软的市场，只有疲软的产品”。

今年上半年合肥楼市成交情况起伏

不定，但总体销量已经跌破去年的低点，

眼下合肥房地产市场变相降价仍是促销

的主要手段。

传统的折扣优惠依然还在，不过如今

早已黯然褪色，买房送家具、送装修、送

钻石甚至送名车的营销手段也未必能让

人动心。很多开发商更加“花”了，黄金

跑车试驾、请明星名嘴助阵、邀教授学者

前来办讲座，更夸张的是有媒体爆料一

些开发商直接送金条。相比前年，合肥

和全国许多城市一样，今年这种“花样”

更加名目繁多。

记者 张明龙/文

买房送装修 送名车 送金条

促销遍地开花凸显楼市不安？

楼盘：房不在新“活动”则名

“从过年后第三个星期开始活动就多

起来了，今年的活动明显比去年要频繁，

以前大部分开发商的活动是在周末，今

年在周中举行也很正常。”位于合肥北一

环一家房产网网站的编辑这样告诉记

者，她从过年到现在，只有两个周末是正

常在家里的，其余都在外面跑活动。

而从调查来看，大部分活动人气较

旺。5月22日，天鹅湖万达广场推出精装

SOHO 公寓，现场引来了 600 多人的驻

足。“接到邀请不想来的，后来知道今天

李艾来啦，所以就过来，顺便再看看他们

家的公寓。”现场一个女孩显得异常兴

奋，她告诉记者，之前她也不知道何为

“SOHO”，是到了现场之后，才知道这种

商住两用公寓。年轻人喜欢明星，年纪

稍大的喜欢名嘴，很多中年人则喜欢听

历史、听讲座。

就 在 天 鹅 湖 万 达 广 场 推 出 精 装

SOHO公寓之前10天左右，新华国际广场

举办了一场高峰论坛。当时主办方请来

了凤凰卫视名嘴胡一虎、著名财经评论

员水皮等重量级嘉宾。现场呈现爆棚局

面，左右两侧过道在加了两排座位后，仍

然有很多人站着听论坛。

记者在现场随机采访了几位参加活

动的潜在购房者，有的表示是来看名嘴

论坛的，有的说是冲着现场抽奖活动而

来。虽然来参加活动的目的不同，但是

到最后他们对新华的产品都有了一定的

了解。“这就是明星的宣传效应，他们每

人提两句产品，现场人就会有一个很好

的印象。”现场一位新华的老业主这样对

记者说道。

“活动的内容会因为开发商的实力、

产品的不同，楼盘所处区位的不同而发

生变化。”融侨天骏策划何森斌告诉记

者，项目位置、开发商实力往往决定他们

的营销手段。“像瑶海区就推出过‘秒杀

房’这样的概念来吸引人；而对于高端楼

盘，其本身就很有影响力，他们会请名人

来助推，提升其品牌形象。”

开发商：重拳在胸 变招图快

“现在降价很有可能得罪之前的老客户，有损品牌形象。”

某项目负责人对记者说，“同时鉴于购房者买涨不买跌的消费

心理，所以降价与否必须经过多方面考虑和论证。”今年3月

以来，合肥开发商买房子送电器、买房子送车位等促销信息随

处可见，这实际上已经等于在变相降价。

以前买房子，最吸引人的广告语是什么“距离市中心仅

……”之类，如今这些已经不能吸引人的眼球，甚至会起到反

作用。一些业内人士表示，政策频繁出台给各地房产行业带

来很大的波动，新政的“连环拳”结结实实地打在开发商的胸

膛上，许多购房者持币观望，楼市顿时进入了“冰川期”。随着

政府对楼市调控政策力度的不断加强，京、沪、深这样的一线

城市房价已有所松动。

“类比合肥，自3月以来，几乎所有开发公司都呈现出量

价齐跌的局面。在这个时候折扣已经不再是亮点，现在他们

比的是谁最受关注。”何森斌表示，“从营销角度，很多开发商

的‘花样营销’都是在制造噱头，制造新闻点，以最终达到产品

能成为一个市场热点的目的。”

从清明到“五一”，从“五一”到端午，从这些“大节”就可以

看出开发商的见招拆招。 今年“五一”期间，合肥开发商共推

出30余场楼盘活动，还有一些楼盘借“五一”之名推出了团

购、特惠、特价房活动，楼市一时呈现出“体面降价”的状态。

相比“五一”，端午节的活动显得更加“纯洁”。 三天假

期，合肥仅两家楼盘推盘入市，其中一家开盘、一家认筹。相

反，几乎所有楼盘活动都打上了“端午”旗号。“粽叶飘香，浓情

端午”，“捏泥人”、“缝香包”、“包粽子”……借着端午节的东

风，合肥各家楼盘的节日活动通知、短信、广告也漫天飞舞。

上半年的最后一个“大节”，俨然已成为开发商这一轮“营销暖

身战”不可错过的时机。

专家表示，这些活动，实际上是一种变相的宣传，是一种在

严厉调控政策下的一种“调节剂”，往往这样的节日能使得楼市

萎靡麻痹一段时间。今年“五一”就出现短暂的“回暖”迹象。

原因 调控力度大交易量下滑

有人说开发商营销手段的多样化只

是一种表象，那么在这种表象之下，是怎

样的暗流涌动？到底是什么原因让各种

各样的活动不断涌现？

安徽建工学院副教授，著名房地产专

家李国昌在谈到今年楼市活动层出不穷

时说：“这一方面和今年的开盘量和市场

供应量有关，另一方面和当前的调控效

果有关。”他说，合肥每年新增十几万套

房源入市，每月平均下来要销售1万套以

上才能保证房源不至于积压。而实际情

况是，合肥每月销售有时还不能达到

5000套的水平。这样不得不迫使一些开

发商绞尽脑汁去做一些活动来给自己的

房子增加人气。

另一方面，他也说道，合肥的“限购

令”起到了很大作用。“这几个月来交易

量呈现下降趋势，虽然最近有所好转。

但这些远远不能让开发商们放下心来。

他们不放心，就会采取各种各样的方式

来给楼市”加温“。李教授还说，“未来调

控不断，花样不减。”

同时他还提到，政策的持续紧缩造成

房价的下跌，也使得开发商要找一个方式

“自救”。“以前，银行找上门送贷款，现在

是开发商反过来找银行。在自有资金、销

售余额等资金渠道无法施展时，势必要通

过各种活动来‘提神’，补充资金血液。”

面对如此繁多的开发商活动，投资或

者刚需买房应该注意哪些呢？

李国昌认为，刚需群体不应该再做等

待，能买就买，他说虽然当前房屋价格有

下降趋势，但是短期内下降的空间不会

太大。相反，对于投资买房者，李教授建

议可以保持慎重，再观望一段时间。


