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见招拆招，房好价优才是关键

房地产市场的竞争加剧，为争夺有限客源，开发商使出十八般武艺，同时也将购房者重新捧回“上帝之位”。对于购房者来说，“雾里看
花终隔一层”，只有看透开发商的营销手段、见招拆招，才能真正拨开云雾，买到自己心仪的房子。

今年上半年，楼市一直平平淡淡。“金九银十”则不负众望，在接二连三的房贷新政推动的基础上，黄金周购房者人气旺盛。不过，楼市
成交的“含金量”肯定不能完全归功于新政，在楼市热闹的背后，还有开发商的全力营销与购房者的捧场。

不过营销人士应该注意的是，成功营销的背后，一定有优质的产品作为支撑。理性的购房者，不会单纯地为华而不实的营销活动买
单。今天，我们就为有意在“银十”购房的读者分析常见的营销“计谋”，助您见招拆招。

分期首付
市民张女士不久前接到某

售楼人员电话，称某楼盘在售房
源首付只需 1 万元即可。心动
之下便到其售楼处详询，原来垫
首付是指购房者只要先支付 1
万元，其余首付由开发商垫付，
余款做按揭，年底前购房者再将
剩余首付还给开发商。

“分期首付”看起来让购房者
不须支付太多的首付款就可“轻
松”置业。不过，“低首付”跟“首
付三成”是“背着抱着一样沉”，没
有什么本质区别，而且未来还款
压力更大。以 40 万元的总房款
来算，首付两成8万元，先交 1万
元，在年底交房前须交完剩余 7

万元首付，其压力其实不减反增。
有律师表示，“分期首付”涉

及购房者、开发商、银行三方的法
律关系，产生三个合同关系，任何
一个出现纠纷，都会产生一定的
法律后果。比如，若《房屋买卖合
同》出现纠纷，但并不影响购房者
跟开发商签的《借款合同》，购房

者借开发商的钱还是得还，同时，
购房者与银行签订《按揭贷款合
同》从按揭办理完毕后就开始生
效，一旦超过银行规定时限不还，
银行将回收房产。因此，一定要
从自身的财务状况出发，判断自
己是否有能力偿还，别让自己因
为一时的诱惑陷入财务危机。

无理由退房
市区一家房地产开发商推出

广告：无理由退房。按照活动细
则，参加无理由退房的客户，在退
房时限内，无须任何理由，有权单
方面向开发商提出并送达解除预
售合同的书面通知。开发商不但

退还全部房款，还将按日向该客
户支付其已付房价款万分之二的
补偿金。

无理由退房虽是开发商为了
促进销售的一种宣传手段，但也
是开发商以这种姿态表明自身对

房地产市场未来走势和项目品质
的信心。

业内人士提醒，对于无理
由退房的促销手段，一方面开
发商需要想清楚，不能惯性思
维，认为房价还像从前那样只

是短暂、小幅下调，要做好将来
客户退房的准备；另一方面，购
房人也要对开发商的资质、实
力、品牌、诚信度摸摸底，只有
对那些信得过的企业和楼盘才
能放心购买。

低标价吸眼球
今年楼市形势不太乐观，特

惠房、低折扣等让利现象遍地开
花。在特殊情况下，以退为进才
是上策。对于一些房企而言，融
资、信贷申请困难重重，如果“面
包卖不出去”，开发商资金回笼也
会受阻，对注重“现金为王”的房

地产企业来说，以价换量方为上
策。从平顶山楼市的情况来看，

“走为上计”收效不错。鑫鸿嘉
园、建业十八城等品质楼盘推出
的特价房，多数被一抢而光。

鉴于此种成效，在某楼盘销
售处，一位购房者手拿该楼盘的

宣传页，询问其上所说的3200元/
平方米的房子，却被告知这项活
动已经结束了。诸如这样，售楼
广告中常会有一个诱人的起价，
实际上该价位的房子根本不存
在，这不过是开发商为吸引购房
者眼球而耍的一种促销手段。

楼盘优惠形式不一，有的是直接
九二折或九七折，有的则是折上折，
更有楼盘将各种优惠叠加在一起，让
人非常心动。无论是打折还是特
价，笔者建议购房者都要仔细计算
其折扣后的实际均价，并将目标楼盘
与同区域其他楼盘进行综合比较。

礼品、优惠吸引客户
如今，到楼盘的售楼部转转，留

下自己的联系方式，一般都会有“收
获”——或是一盒抽纸，或是一把雨
伞。这些小礼品赠送只是比较浅显
的戏码，有时，开发商还会巧妙地
利用“优惠”作为促销手段，将购房

者吸引至售楼部。“额外折扣”“特
价房”“对不起，在您来之前已经送
完或者卖光了……”这样的优惠是
真是假，需要购房者好好辨别。

另外，在楼盘销售过程中，置业
顾问还会采取紧逼的方式。如一方

面对客户说“不着急，慢慢考虑”，另
一方面又说“现在买有特别优惠”或

“本月购买可赠送6万元装修基金、
海岛6日游”，或“该房源看上的人很
多，不早做出决定，月底可能就没有
了”之类的话，消费者就很可能在短

时间内做出选择。
对付这一计，购房者必须牢记

以下原则——天下没有免费的午
餐，如果有，十有八九是噱头，购房
者应抓住主要矛盾，关注主要价值，
别被小利迷惑了。

看价买房，
以不变应万变

优秀的开发商和代理商，
深谙营销的重要性，购房者面
对这些“绝妙”的营销兵法，应
该如何突围制胜？如果你是
刚需购房者，应对营销兵法最
简单的办法就是看价买房。

楼市处于调整期，刚需
成为市场购买主力。即便如
此，仍有部分楼盘能逆市热
销，如恒大名都、鑫鸿嘉园、
建业十八城等。这些楼盘之
所以逆市飘红，除了营销做
得好之外，更大的原因是价
格符合预期，产品性价比更
高。可以这么说，楼市里没
有卖不出去的产品，只有卖
不出去的价格。

无论开发商想出哪些巧
妙的营销点子，也不管楼市
如何变幻莫测，购房者想要
的只是能买到实惠、性价比
高的房子。对于购买实力较
弱的刚需族而言，这个念头
更加明显。

购房者要以不变应万
变，以自己能否获得真实利
益为唯一衡量标准，而不是
那些看上去很美的广告词，
或被制造出来的热烈气氛所
蒙蔽。只要房价没有让步，
开发商所有的营销都不过是
浮云。而要想知道价格真实
变动，你可以直接咨询置业
顾问。 （张秀秀）

进 入 10
月份以来，前
往 各 售 楼 处
看房、选房的
市 民 明 显 增
多。
（资料图片）


