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创富·特别看点

死扛还是降价
坚挺的楼市开始“打颤”
本报记者 张璐

房企半年报出炉

万科335亿领跑

尽管今年房地产企业
遭遇了史上最严厉的调控，
整体市场环境急转直下。但
半年过去，龙头企业的销售
业绩却依然抢眼。1日，中
国房产信息集团联合中国
房 地 产 测 评 中 心 发 布
《2010年中国房地产企业
上半年销售排行榜》，万科、
恒大分别以335亿元和332
万平方米占据了销售金额
与销售面积排行榜的冠军。

今年以来，调控政策不
断出台，虽然相比 2009年
下半年销售情况有所下降，
但大部分上榜企业仍然实
现了同比30%左右的增长，
个别企业如恒大、碧桂园、
绿地等的业绩几乎翻番。

从今年上半年房地产
企业的销售金额和销售面
积来看，前 20位的入选门
槛分别为55亿元和56万平
方米，而前十位的销售金额
门槛依然维持在 100亿以
上。

数据显示，销售前十位
的房地产分别为万科（335
亿元）、恒大（211亿元）、保
利（208亿元）、绿地（207亿
元）、绿城（204亿元）、中海
外（195亿元）、碧桂园（139
亿元）、富力（125亿元）、万
达（117亿元）和龙湖（105
亿元）。

数据分析显示，自4月
调控新政后，房地产市场出
现拐点，销售居前的房地产
企业在一线城市的成交量
普遍萎缩，而前期价格上涨
比较平缓的二三线城市的
成交情况则相对平稳，销售
业绩贡献比重明显提升。这
直接成就了万科、恒大、绿
地等以二三线城市为主要
布局的企业在销售业绩上
的突出表现。

一线城市集体打折

“最狠”楼盘降价28%

从5月份开始，楼市陷
入成交低迷期，尤其是北
京、上海等房价高企的一线
城市，“扛不住”了的地产商
纷纷加入打折促销大军。端
午节期间，上海宝山顾区一
楼盘推出送车、送装修、送
契税的大幅促销，降价幅度
达到28%，被称为“最狠”楼
盘。在北京，开展促销打折
的楼盘已接近上百。

端午节期间，上海一处
名为“绿地公园壹品”的楼
盘，给部分 87平方米的小
户型推出送 12万元车款、
10万元装修基金、3万元契
税外加 5年物业管理费的
“凶猛”优惠，总数达到 28
万元。据了解，该楼盘原价
1 . 6万元/平方米，折后单
价约1 . 15万元/平方米，优
惠幅度达到28%。

在“最狠”打折房的背
后，是一线城市楼市的大幅
萎缩。6月上旬，北京在售
的 235个普通商品住宅项
目，147个项目出现“零成
交”；上海66个楼盘6月份
的成交量全部“挂零”。

早在5月份，恒大就宣
布在全国近百个楼盘统一
实行 8 . 5折优惠，而保利、
绿地的房地产巨头，也开始
松动价格。在日前结束的上
海房展会上，某楼盘的别墅
最高优惠达到40万。

截至6月底，北京已有
近百个一手楼盘开展促销
打折活动，最大打折幅度达
到7 . 4折；上海进行降价促
销的楼盘也超过了 50个。

（记者 崔滨 整理）

楼盘销售业绩不佳，来自整
个市场的观望

林平（化名）急了。
原定7月初启动的一项大型

商业推广活动，平面设计方案到
现在还未通过，身为楼盘销售负
责人，林平在办公室反复对平面
设计人员强调，“让利、优惠（字
眼）设计上再醒目一点”。眼睛盯
在设计图上，林平一再从办公桌
上的纸巾盒里抽出面巾纸擦拭额
头，墙角空调嘶嘶作响，屋里其实
并不热，林平脸上也没有汗，擦拭
额头已成为一种下意识的动作，
林平恍然不觉。

偌大的售楼大厅空空荡荡，
客户接待区里，售楼员围在一起
窃窃私语，讨论的话题是天气、菜
价和世界杯，唯独与楼盘销售无

关。售楼处对面，几栋高楼已拔地
而起，而近几个月来，客户来访量
直线下降，成交寥寥无几，一线销
售人员状态慵懒。所有这些，都构
成林平着急的理由。

面对采访的记者，林平反复强
调的是，他们楼盘的地理位置优势、
户型设计合理，每平方米八九千元
甚至上万元的房价在林平嘴里变成
“价值体现”，楼盘成交下滑则被有
意无意忽略，稍有涉及随即被引开。
“只谈项目不谈价格，不谈走向。”

林平私底下坦言，当下压力主
要来自销售，他个人观点，“楼盘销
售业绩不佳，来自整个市场的观
望”，改变销售状况的上佳策略是
提高优惠幅度，自己也曾在高层会
议上提出类似建议，但“优惠幅度
究竟多大”，“是送物业还是打折
扣”，“有待公司高层研究”。

房产商告别“不差钱”时代
本报记者 李岩侠

“在济南，这么多开发商集中
推介商铺还是首次。”6月25日，
山东商业地产及商铺投资三方对
接博览会，吸引了济南20多家地
产开发商。由于销售遇冷，开发商
开始放下架子找客户。

求助房产中介

团购“大撒把”

为了扩大销售促进资金回
笼，济南一开发商甚至找到二手
房中介帮忙，希望打破常规找到
一种新的销售模式。

日前，山东三宇和记房地产
经纪公司于畅董事长迎来一位
“稀罕”的客户。该客户是济南经
十东路某大型楼盘的销售代理。
该楼盘位于经十东路黄金地带，
是由一大型开发商投资，附近的
房产项目售价均已过万。这次，这
家代理商找到于畅董事长，是看
上了其销售网络：21世纪不动产
济南区域。
“开发商希望尽快回笼资金，可

现在仅凭售楼处很难拿下，只能扩
大销售渠道。”这位代理商表示，他
们想利用21世纪不动产济南区域70
多家加盟店共同销售该盘。而给出
的代理价也颇有诱惑力：团购价，
8000元。如一次付款，每平方可再享
受1000元优惠。

“ 那 一 带 的 房 价 已 卖 到
10000元以上。”于畅分析，之前
这样的团购价都是给一些大集团
大单位的内部团购价，现在，则希
望通过销售网络把社会上的散户
购买者组织起来。

盯上担保公司

融资找支持

由于银行贷款门槛提高、银
行对房地产项目放贷十分谨慎，
为了谋取后续新增资金支持，一
些开发商开始找银行之外的融资
机构寻求支持。
“有，有，有，4月份以来找我

要求融资的开发商差不多有一二
十家了，这在往年是没有的。”6
月30日，当记者拨通山东天元担
保有限公司李贻良总裁的电话问
最近有无房地产商寻求融资，李
总一连对记者说了三个“有”字。

李贻良说，找他融资的主要
是些小型房地产开发商，都是从
银行贷不到款的。有为筹集土地
款、有筹集工程欠款，还有的为筹
集工程尾款，因为一些项目已上
马后不可能停工，但后续银行贷
款却跟不上。“但我们对这类开发
商不感冒。”李贻良认为，下一步
民间资金可能是房产地行业融资
的方向。在南方一些城市，一些民
间资金和外资已开始寻求与房产
商的合作，或参股合作开发或收
购。
某银行负责房地产开发贷款的

一位负责人认为，随着房屋成交量
急剧下降，市场继续向冷，现在开发
商绝对是两种心理。资金现状好的
偷着乐，希望借机拿地找项目，而有
些资金紧张的，则会开始着急，忙着
找后续资金支持。日前，当听说有开
发商因资金困难准备处理某项目
时，山东中齐房地产开发公司的赵
喜传总裁立即眼睛一亮：“哪个盘？
如果价格合理我们可以接！”他坦
陈，此轮调控造成的房产销售低谷
肯定远比2008年厉害，对房地产开
发商而言必然会造成新一轮洗牌。

销售：低迷再低迷

部分楼盘出现价格松动迹
象：济南一高档住宅，推出特价
房，每套让利30万元

林平的楼盘以及林平个人经
历是当下济南楼市的缩影，济南
建委官方网站披露的数据也显
示，6月份下半月，济南楼市平均
环比成交滑落最高超过30%。

济南一家目前代理了十余家
楼盘的销售代理公司负责人则
称，其所代理的高、中、低三类楼
盘中，中高端项目成交滑落比例
最为明显，个别项目最高下滑幅
度在60%—70%，下滑20%到30%
则是普遍现象，“除去个别刚需为
主的中小户型楼盘，大部分楼盘
都面临销售压力”。

济南市区一个高档住宅项
目，端午假期过后立即推出4套特
价房，与其正常销售价格项目，每

套让利总金额高达30万元，让利
幅度10%。与此同时，济南东部区域
另一家中高档楼盘也推出了类似
优惠活动，推出的少量特价房每平
方米让利幅度在1000元左右。

低价在新开楼盘表现更为明
显，包括恒大和绿地在内最近入市
的一些项目，开盘期间都采取了低
价策略。山东中原的投资顾问副总
监薄夫利称，这些楼盘的开盘价格
要比业界预计的低十个以上百分
点。以绿地的项目为例，薄夫利称，
按照其参照目标阳光100，业界普遍
预计其开盘项目价格每平方米应在
9000元到10000元，但开盘后其价格
每平方米在八千多元。

信力怡高总经理朱江对目前
市场的评价是“僵持”，“市场整体
价格相对稳定”，“部分楼盘出现
价格松动迹象”，“市场大幅降价
目前并未出现”。

价格：松动再松动

现在济南市场处在一个变化
的节点，撑不住的企业会选择大
幅度降价

今年进入五月份后，恒大地
产率先开始全国降价，而后不久，
万科、绿地也被爆称要采取全国
降价策略。对于上述消息，业界的
普遍观点是，这些企业内部财务
系统已对现金流量发出预警，降
价是快速回笼资金的主要手段。

撑得住还是撑不住也在济南地
产业界广泛讨论，“当前的成交状况
下，很多企业面临现金压力。”这是
济南一开发企业负责人对当前市场
的基本认识，“房地产是典型资金密
集型行业，如果成交低迷，资金回笼
速度缓慢，大量的融资成本将直接
危及到企业安全”。

以一个30万平米、开发总资金
需10亿元、3年开发周期为例，这位
负责人算了一笔账，20%左右的土地
款项目开发前需要一次支付，而完
成各项手续拿到预售许可证一
般在8月左右的时间。按照自有

资金比例与银行贷款各占5亿计算，
如果开盘后一段时间内成交低迷，
银行贷款5亿产生的巨额利息负担
将严重危及到企业安全。

信力怡高总经理朱江用“二八
分法”对济南开发企业归类，朱江认
为大部分开发企业，特别是运作三
年以上的项目，是目前济南市场的
主流也就是“八”，资金状况较为安
全，小部分企业，特别是新入市的企
业，面临的销售压力的确有一定影
响，现在济南市场处在一个变化的
节点，“撑不住的企业会选择大幅度
降价”，这种现象会在新政实施三个
月的七八月份显现。“死扛”还是“降
价”，答案或许一个
月后揭晓。

走向：一个月后揭谜底

成交低迷，价格松动，市场上种种迹象表明，楼市正处在一

个变化的节点，是“死扛”还是“降价”，是“抄底”还是“观望”，无

论是房地产商还是购房者，眼下都面临着艰难的二选一。“撑不

住的企业会选择大幅度降价”，这种现象会在新政实施三个月

的七八月份显现。

济南1-5月楼市成交情况 图表提供：山东中原

楼市数字


