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新盘售楼处的电话，原本是房
企最直接联系客户的渠道，如今却
被销售人员搁置成忙音；想象中理
应笑脸相迎的售楼小姐，连名片也
不愿意给；要看豪宅可以，请出具资
产证明；购房者明知房屋质量不靠
谱，买它只图便宜……

近日，《中国经济周刊》记者实
地探访沪上多个热门楼盘发现：上
海楼市各方最近的“表情”有些奇
怪，有的送宝马、送手机搞营销，而
有的干脆闭门谢客。

徐汇滨江某热销楼盘见
闻：销售电话被人为搁置

10月7日，有媒体报道称，位于
上海市徐汇区龙华板块的一个楼盘
在黄金周期间闭门谢客，门口保安
对看盘者称：售楼处没人，节后再来
吧。

近日，记者来到百汇园二期销
售中心，只见硕大的展厅内空无一
人。等到下午两点半，记者刚想走，
迎面走来了两女一男，他们谈笑风
生地走向前台位置坐下。

上海房掌柜公众号的数据显
示，百汇园二期于今年8月中旬时
开盘379套房源，284组认筹，最终
卖了 218 套，去化近六成，仍有 161
套房源未成交。

这个数据对吗？记者向其中自
称为销售的女士询问。该女士向旁
边指了指说：“那个墙壁上房型样子
都有，你自己看；余盘有，但数量及
开盘日期我们都不知道，上一次开
盘也是当天通知，第二天就认筹
的。”

令看房者诧异的是，这些买到
的人是怎么知道开盘的？认筹金
额要284万元，之后冻结银行资金
约要上千万元才有购房资格，如果
不是事先知道开盘时间，根本来不
及准备资金啊。“怎么可能今天知
道、明天认筹就能准备好千万元金
额呢？”现场一位看房者问销售人
员。

“一传十十传百呗，我也不知
道别人是怎么知道的。”该女士答
道。

记者在采访中无意中发现，售
楼处的两部固定电话不知为何被
搁置为忙音状态。现场多名购房
者也表示，就是因为电话打不通，
只能亲自跑现场询问余盘开盘时
间。

售楼处的表现如此反常，其底
气或许就来自价格优势。中原地产
市场分析师卢文曦说，徐汇滨江板
块的二手房次新房售价普遍在 10
万元/平方米以上。

采访中，记者偶遇了一对来为
女儿看房的老夫妻，他们看着售楼
处告示栏里此前一次的销售记录，
一位老人说：“你看，最高卖10万多
元（每平方米），而7楼、9楼都是卖
7万多元（每平方米），新房反而要

比二手房便宜啊。”

“只要比周边卖得便宜，你
就能创造出奇迹”

有地产行业观察人士告诉记
者，某知名房企在刚刚过去的9月，
创造了房地产史上单月销售最高纪
录。“这说明什么？当今楼市，其他
不用看，就是看价格。在这种情况
下，什么产品品质、地段都不是消费
者考虑的标准，只要是比周边卖得
便宜，就能创造出奇迹。”

他表示，最近三年，许多楼盘品
质都不咋地，前几年地王频现，大家
拍的地那么贵，都想博一把，但很多
人都低估了政府“房住不炒”的决
心，不管开发商拿地价格是多少，销

售时不能超过周边房价的15%。在
这样的情况下，备案价不跟地价走，
为了控制成本，开发商的压力也确
实很大，只能减配。

他以上海某楼盘为例，该小区
备案均价为5万多元，比周边楼盘便
宜 1000-2000元/平方米，就卖得特
别快。“我有朋友买了，但他们说‘我
们就图它便宜，也没有打算住一辈
子。房子好不好都没关系。几年后
卖掉就能多赚个几十万元’。”

上海楼市日趋理性，二手
房议价范围维持在3%-5%

中国指数研究院近日发布的统
计数据显示，十一黄金周期间，14个
受监测城市日均成交面积较 2018

年同期下降21.9%，其中，一线城市
同比下降 36.4%，上海楼市在十一
长假期间成交降幅显著，同比下降
95%。

上海中原地产监测数据显示，
十一长假期间，上海二手房新增挂
牌7509套，是下半年以来挂牌新增
量最低的一周，比去年同期减少
21.3%。

记者从一些中介门店了解到，
卖家挂牌价格仍以市场价为主，部
分心态比较平和的房东会主动下
调1-2个点挂牌，增加看房量，促进
成交。目前议价范围还是维持在
3%-5%，但是一些品质较好的房源
在价格让步下容易快速达成交易。

中原地产市场分析师卢文曦接
受记者采访时表示，当前楼市已经
稳定，买家没有入市急迫感。上海
板块分化还不是特别明显，刚需项
目去化都还不错；市中心范围内的
新开盘项目，如果价格倒挂明显，去
化率能在50%以上。比如前滩的项
目出现近期少见的超过 100%认筹
的现象。

上述地产业观察人士表示，
近 两 年 上 海 房 价 最 高 已 下 浮
15%，买房者的心态是“不着急”。

“据我们监测到的数据看，上海的
二手房成交平均周期正在被逐渐
拉长，平均的成交时间是 40 天左
右，现在大家就是比拼价格，你想
要快点出手卖，就必须卖得最便
宜。既然楼市在下调，说不定年
底房价更便宜呢，何必赶在9月或
10月买房。 ”

中原地产首席分析师张大伟表
示，“从市场看，2019年以来，房价
调整开始出现从点到区域的现象。
像上海这样的热点城市开始逐渐下
行，购买力很难再支撑市场继续冲
高”。

从土地市场来看，卢文曦分析，
9月上海土地拍卖市场只有个别地
块出现10%左右的溢价率，绝大部
分土地还是底价成交，即便是一些
热门区域的土地拍卖也没有出现新
的地王，说明市场越来越理性。

（宋杰）

近年来，包括万达、恒大、融创、
绿城、碧桂园在内的多家房企，都已
先后布局文旅地产。不过，业内指
出，文旅产业从根本上与地产截然
不同，具有投资大、回收周期长的特
点。随着项目的建成，运营能力将
是考验房企的一道难题。

百强房企近60%涉足文旅

“文化是旅游的灵魂，旅游是文
化的载体。随着越来越多企业进军
文旅产业，包含主题地产、主题乐
园、在线旅游等领域必将继续迎来
发展黄金机遇期。”在日前举行的
2019 中国文旅产业投资价值峰会
上，有业内人士表示。

事实上，随着文化与旅游的深
度融合，市场对文旅项目空前追捧，
文旅产业亦成为房企转型的新趋
势。目前，万达、恒大、融创、绿城、
碧桂园等多家龙头房企都已先后布
局文旅地产。据统计，目前百强房
企中，已接近60%的企业涉足文旅
产业，其中，10家以上的企业专门成
立了文旅集团。

这些积极的市场参与者除了紧
贴政策导向而为之，更重要的是要
抓住这片万亿蓝海市场。在此背景
下，文旅小镇得到快速发展。自
2016 年国家层面推动特色小镇的

培育与建设以来，文旅特色小镇一
直是主力军。据绿城小镇集团副总
经理袁爱军介绍，住建部公布的第
一批、第二批国家级特色小镇共
403个，其中，文化旅游类型的特色
小镇共253个，占比为62.8%。有研
究机构预测，2020年全国至少将出
现1200个文旅特色小镇。

“文旅产业已迎来发展春天。”
中国房地产业协会商业文化旅游地
产委员会秘书长蔡云指出，从投资
环境上分析，当前中国经济仍在增
长，城镇化进程扎实推进，此外，消
费升级也在推动旅游地产的场景
化、体验化、移动化、个性化，特别是
5G时代的到来，都为文旅地产发展
前景带来利好。

应走出“地产”思维

记者了解到，目前房企布局的
文旅项目内，均含有地产业务。基
于此，有业内人士对房企布局文旅
产业的目的提出了质疑，认为开发
商进入文旅产业，实则是利用文旅
之名，行住宅开发之实。

不过，在复星国际全球合伙人、
复星旅文集团董事长兼 CEO 钱建
农看来，在中国市场，文旅要和地产
相结合。原因在于：一是中国的文
旅正在经历一个更新换代的时期，

需要地产介入；二是地产有转型需
求，地产企业面临非常多的政策限
制，同时市场也慢慢趋于饱和，这两
者都有需求。

不过，文旅与地产二者结合，并
非易事。“高周转时代已过去，将过
去的经验和模式用于未来几年的投
资或产品，这在逻辑和常识上讲不
通，成功概率会降低。”在兰德咨询
总裁宋延庆看来，房企布局文旅产
业，从地产视角上溯到文旅，需要创
新。

“如果用地产思路做文旅，很难
做好，因为诉求点还是卖房子，要通
过卖房来挣钱。最终出现的结果是
投入很大，但很多房子空在那里，卖
不出去。”在钱建农看来，文旅地产
不能以地产为主，而要侧重文化和
旅游方面。“未来的文旅产业或文旅
地产，重要的不仅仅是地段，更重要
的是模式。”

万科集团冰雪事业部合伙人、
首席战略官李尧亦表示，过去二三
十年，房企习惯了挣快钱、挣大钱的
模式，而投资文旅是完全不一样的。

李尧强调，文旅的生意模式必
然是重资产的，“做文旅肯定要构建
空间，不能卖了它。同时，卖体验要
有一个很长的周期。兑现长周期的
回报，对赚惯了快钱和大钱的开发

商而言，是一个很大的挑战。”
除了模式不同之外，泰禾集团

副总裁李亮还指出了房企布局文旅
产业存在的其他“痛点”。在他看
来，人才也是一大“痛点”，在全国真
正做过成功文旅案例的高端操盘人
才非常欠缺，这也对运营商和开发
企业提出了更高的要求。

业内称需做好长期深度运营

值得注意的是，随着文旅项目
的建成，如何运营将是考验房企的
一道难题。

记者了解到，目前众多房企虽
蜂拥而至，但不少企业缺乏IP，即地
产企业缺少文旅经营的思路。基于
此，在业内人士看来，如何把一个文
旅项目与当地产业深度融合，塑造
属于自己的产品定位，避免同质化
竞争尤为重要。

实际上，文旅是个较为庞大的
系统，涉及土地开发、产品定位、运
营等多个生态链，其中可承载的内
容较多，而这也意味着不确定因素
增多。

记者了解到，文旅地产包括软
硬件两大方面：硬件方面，指文旅项
目的全生命周期，需要产品过硬、运
营过强；软件方面，是指客户的全生
命周期，即客户从幼儿、青年、中年

到老年，都可以在文旅项目里找到
相适配的消费升级的服务方式。

问题在于，文旅地产如何打造
标识化 IP？峰会上，宋延庆表示，
无论是住宅还是文旅地产项目，除
了围绕空间营造以外，还应围绕着
精神和服务，只有这样，才能实现

“空间+精神+服务”三合一的复合
场。

其中，文旅项目必须处理好与
地域的文化融合问题。“无论多高的
视野，内容 IP是地方的，也是世界
的，要紧抓每一个文旅项目所在的
区域、当地的特点和文化特征。”李
亮说。

此外，在盈利模式上，业内人士
认为，文旅产业必须通过文旅本身
来实现增值。李尧指出，文旅产业
需要从每个服务细节做起，赚的是
客户闲暇时间以及非必需品的消费
预算，“赚这部分钱，风险大，客户不
会给第二次机会，因此，要做好长期
深度运营的打算才能迎接春天”。

采访中，一文旅企业高层亦表
示：“文旅重在文，文不突破不行。
做文旅，心态浮躁，不用心，会破坏
文旅生态。”在此基础上，文旅项目
需要不断更新、迭代，引入新项目，
开发新产品，才能持续吸引人。

（张晓兰）

上海楼市“怪表情”

房企扎堆文旅地产 如何走出“快钱”模式
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