
一个县级市的去库存样本

城城里里渐渐渐渐卖卖不不动动
开开发发商商往往乡乡下下跑跑

月入七八千到2000元

售楼员的过山车式生活

16日上午，在邹城东部城区一处
楼盘，关于“购房奖励100元”的通知，
已张贴在售楼处大门的玻璃上。大厅
人不算太多，两拨客户围着沙盘听营
销人员介绍，还有两拨坐在两侧的洽
谈区内，向营销人员询价。来自邹城
郭里镇的张伟便是其中一位。

“昨天就听说这个政策了，今天
再来看看房子。”26岁的张伟在邹城
城区上班，孩子刚满9个月，打算在城
区买房定居。其实去年7月份，张伟就
有了买房打算，也看了四五个楼盘，
却迟迟未出手。张伟说，他想再等等，
看会不会降价，如今购房奖励政策一
出，他不再观望，决定出手。

“来看房的还不算多，原来的老
客户居多，听说了奖励政策后来看户
型问价。”该楼盘的置业顾问李经理
说，这部分购房者多是原来积压的刚
需一族，来过四五次的都有。

不远处的另一家楼盘，这样的场
景同样存在。“新政刚开始实施，很多
人还不知道，可能再过三五天，来看
房的人就会多了。”置业顾问刘文说。

购房奖励政策使邹城楼市掀起
波澜，这让刘文像打了鸡血一样。做
营销顾问快5年的他，也经历了2012
年-2013年的楼市疯狂期。“那时候开
盘之前在市区发单页，楼盘开盘后，
就靠在售楼处接客户，一天能卖6套
房。”本来8点30分上班，刘文每天7点
30分就到单位，来不及吃早餐就要领
客户上工地看房。一天下来只能吃顿
晚餐，饭后又跟着同事爬楼发单页，
一干就到夜里十一点。发单页也能发
出效果，刘文当时一个月能拿七八
千，周边同事月薪过万也正常。

“一个月只卖出一套房子。”疯狂
过后的2014年，春节一过，楼市销量
急剧下滑。刘文从等客户变成了拿着
广告牌进乡镇搞宣传。“在城区发单
页，人家都爱搭不理，为了找客户，就
下乡镇，一周待4天。”回忆起当时的
下乡宣传，刘文说“很累很累”。虽然
增加了不少来访量，可成交量却上不
去，一月领的工资不到2000元。

上个月任务还没完成，这个月的
指标又下来了，其间，刘文还不惜拉
上好友来充当客户，完成一场场的客
户答谢会，其实也就是宣传楼盘优
惠，找客户卖房。到了2015年，所在楼
盘成了尾盘。楼盘在高峰期卖出不少
房子，后来降价又处理了部分房源，
最后剩下不多的房源，开发商也不着
急了，销量价格就相对稳定了，这促
使他换了一家新楼盘。新楼盘开盘价

明显低于周边楼盘。
“现在我主要先抓之前积压的客

户群。”购房奖励政策一出，刘文感觉
到机会又来了，他不再蹲守售楼处，
而是翻看电话簿，拿起手机给客户一
个个拨电话。“成交了两个。”17日当
天，刘文乐呵呵地说，“这两个也是刚
需，一个要结婚，一个孩子要上学。”

新政是大利好

但房企还不敢涨价

新政首日看房者虽不多，房企则
坐不住，趁着利好纷纷行动起来。

在邹城东部城区，地处核心地段
的恒兴经典主打学区房及小三室，去
年7月开盘后便受购房者关注，以
4500元/平米均价领跑东城房价。

现在该房企立马加推一栋新楼
盘。“如果没有这个政策，不会选择这
时推。购房者在等政策，房企也在
等。”邹城市恒成房地产开发有限公
司营销部经理孙宁坦言，政策有力
度，刚需将得到释放，房企自然会紧
跟抢客户，消库存回笼资金是主调。

政府给补贴，是为减轻购房者负
担来消库存，房企是否会趁机涨价？
对此孙宁表示，不排除有房企这样做
的可能性，但整体来说不会有大的变
动。“需求量就这些，你涨价别人不
涨，可选择楼盘又多，涨价就是把客
户往外推，这就是给自己设门槛。”

“现在我们还是延续之前的优
惠，新的政策正在研究中。”济宁居易
营销投资有限公司在邹城代理了两
个房产项目，该公司项目经理王嘉蒙
同样认为，每平米给100元奖励，这对
购房者来说，是不小的诱惑，房企也
会趁机出招，避免不了暗自较劲，各
自打出优惠招牌抢客才是主流。

王嘉蒙说，从他们代理的楼盘来
看，在一轮又一轮政策刺激下，邹城
楼市确实有回升态势。

王嘉蒙2013年来到邹城，当时正
值楼市高峰。“开盘3个多小时卖了
300多套。”当年的开盘盛况王嘉蒙记
忆犹新，说是“抢房”一点不为过。

“可到2014年上半年，客户量明
显减少，‘中国楼市动荡’、‘房价集体
下降’的消息满天飞，买房者观望心
理浓厚，怀有抱跌心态。”王嘉蒙说，
行情趋缓就得想招搞促销，最直接的
就是推出“交一万抵一万”等优惠，其
实也就是降价，从开盘价的4400元/
平米降至4300元，还打出了“首付
10%买新房”的口号，在邹城当地，他
们成为第一个降首付来卖房的楼盘。

“到了2015年6月，楼盘的二期也
集中交付了，两年时间内整个项目卖
了6成。”王嘉蒙说，现在价格虽没多

大变动，但当初的期房价，现在买的
却是现房。

库存每消化一平米

带动当地税收640元

邹城西部为兖矿驻地，中部为老
城区，东部为新城区。目前，待售房源
主要集中于东部新城区以及更东边
的孟子湖新区。

金山大道是东部新城的一条黄
金大道，该道路周边一公里范围内，
就聚集着八九个新建楼盘。沿着这条
路，两侧的新楼盘上悬挂有“最高直
降6万”、“学区房”等广告牌及条幅。

随着新城开发，包括政府部门及
医院、学区的东迁，为该区带来更多
机遇，也让开发商把目光投向这里。

目前邹城房地产在建项目48个，
其中符合预售条件的约15000套，面
积约168万平方米，按照目前每年80
万平方米的销量来计算，消化完库
存，需要两年时间。如今政府出招加
速去库存，预计至少将提前半年。

“按照奖励政策买房每平米奖励
100元来计算，若一年销量80万平米，
政府将给予8000万奖励资金。”在当
地房企看来，本次新政是从根本上降
低购房者成本。

对于资金的来源，新政做出规
定，是由政府财政拨付，一月一结算，
经财政部门审核无误后拨付奖励资
金，资金到位后通知购房人领取。

“据测算，目前的济宁房产市场
每消化库存一平米，就会带动财政税
收640元。”在2月份济宁市棚户区改
造会议上，有关负责人曾指出。

消化库存带来的效益大于财政
补贴，房产市场被激活，还将带动下
游相关产业。”邹城市房管局公房管
理所所长、房产策划师徐峰说，对不
少四线城市来说，房地产经济占地方
收入20%甚至30%以上，房地产依旧
是城市发展的明显标志，它的平稳发
展，对当地经济的拉动不言而喻。

徐峰说，目前邹城的库存并不
高，2016年是邹城确定全国新型城镇
化综合试点市的推进年，2016年常住
人口城镇化率将达到50%以上，要比
2015年提高约10个百分点。

“从目前购房群体来分析，乡镇
进城的购房群体占比达到40%，本来
就住城区、有刚需或改善需求而买房
的有40%，剩下的20%就是外来务工
群体以及有闲散资金投资房产的。”
在徐峰看来，乡镇群体是当前买房主
力军，吸引人口入城，正是政府出台
购房奖励政策的初衷，更多是消除这
部分购房者的观望情绪，买房进城，
提高城镇化率，也达到去库存目的。
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从2013年的高峰到如今，邹城楼市经历了一个由高
到低的过程。历经优胜劣汰，当地房企也呈现出三个“三
分之一”特征。

也就是，基本上30%的房企有实力，拿新地有项目，
一直在做；30%的房企在处理尾盘，保本经营，维系市场
份额；还有30%的房企连续好几年没有新项目，逐渐退出
房产市场。

“尤其到了2015年下半年，有实力的房企挺过来了，
有一些房企特别是中小型房企日子就很难过，不敢再拿
地。”当地一家房企负责人说。

剖
样
本16日，邹城出台楼市新政：城区内购买新建商品房可享100元/平米的奖励。政府掏钱

给买房者补贴，这在全省尚属首次，邹城为什么会做出这一大胆的举动？
记者调查发现，邹城楼市堪称当下县级城市楼市的一个缩影——— 经过房地产热潮、

新城开发等阶段，现在楼市库存不小，地方经济压力颇大。因为楼市在经济中的比重较
大，刺激楼市见效相对较快，又暗合城镇化发展方向，政府出招在多地便水到渠成。

本报记者 黄广华 于伟 陈鸿儒 首付降至二成、调整契税、营业税，鼓励农民工进城
买房……2016年开端，从上而下，楼市新政频出，为眼下
楼市造势，吹来阵阵暖风。放眼整个济宁，去库存背景之
下，还出台了棚户区改造政策，货币化安置要达到50%以
上，鼓励棚户区居民自主购买现有商品房。邹城也不例
外，在棚改政策下，此次出台奖励购房政策，让政策效果
叠加效应更加显著。

据济宁市统计局数据显示，1至2月份，济宁市房地产
开发投资额达28 . 4亿元，同比增加12 . 2%，较同期增速提
高29 . 1个百分点。其中，住宅开发投资完成20 . 1亿元，同比
增加12 . 4%，较同期提高30 . 4个百分点。业内人士分析称，
今年济宁房地产市场乍暖还寒，虽整体处于低位盘整，但
部分指标呈现出较好的复苏态势。

“现在一天能成交十几组客户，比年前多出一半，购
房群体也发生变化，乡镇购房群体成眼下主力。”王嘉蒙
说，在2013年，居住城区的刚需一族以及兖矿员工是主力
购房群体，其中不乏投资者，而到了2014年，乡镇进城买
房族成了新的目标群体，开发商驻镇驻村搞宣传，一直持
续到现在，利好政策是要打消购房者观望情绪，开发商也
变理性，营销策略就是趁着利好抓紧卖房。

乡镇购房群体成新主力

三成房企逐渐退出市场

在邹城市郊，一幢幢楼房拔地而起。
本报记者 黄广华 摄

3月16日上午，市民在邹城一房地产销售中心看该地产的沙盘并询价。 本报记者 黄广华 摄
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