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星期五

置业10招：

折扣乱 讲价难 怎样买到满意房？

持
VIP

卡
9.9

折、银行按揭
9.9

折、开盘当天认购
9.8

折、按时签约
9.9

折、老带新优惠
9.9

折、团购优惠
9.8

折……这一连串的折扣，像在考
验购房者的算术功底，实在让人眼花缭乱。

近日，记者调查发现，不少楼盘给出的折扣实在是名目繁多：开发商
的葫芦里究竟卖的什么药？ 为何不化繁就简，直截了当地给出最终折扣？

购房者在信息不对称的情况下，面对折扣乱象，怎样才能从开发商那里拿
到底价？

记者为你揭秘折扣背后的玄机，买房时一定冷静，多挑房子缺点，学
会讨价还价。

折扣当中的数字游戏
持

VIP

卡
9.9

折、银行按揭
9.9

折、开盘当天认购
9.8

折、按时签约
9.9

折……五花八门的折扣，已经够令人头疼了，而有的楼盘还要外加“交
5000

元抵
3

万元”、“交
2

万元抵
5

万元”甚至“日进百金”等其他优惠。

开发商为什么会大玩这样的数字游戏？铭腾机构总经理吴小飞表示，

复杂的折扣很容易把购房者搅晕，开发商是利用消费者讨价还价的心理，

造成“折扣越多实惠越大”的错觉。

领域机构市场部经理张鑫分析，在目前的房地产市场，高标价大折扣
的现象十分普遍， 这主要是从去年

5

月国家规定商品房销售实行明码标
价、一户一价之后，开发商的一种应对之策。

在各个楼盘的售房部，都摆放着一块房源信息展板，并明确标示出每
套房子的售价，这样一来，不能像以前那样想涨价随时就涨。 虽然价格的
顶点受到限制，但打折总可以吧。 于是，大家将公示出的价格尽可能地标
高，市场不好时加大折扣和优惠力度，市场好了则收回折扣变相调价，从
而做到收放自如，灵活应变。

买房也要学会讨价还价
既然房子售价存在较大的弹性空间，同一楼盘，不同的购房者或许会

得到不同的报价，那么怎样才能从开发商那里拿到底价呢？

吴小飞透露，每个楼盘的销售价格制订出来后，都是有底价的，在标
价基础上能打多少折开发商其实都心知肚明。全国性的大开发商，通常在
开盘前一周将定价上报集团，本土开发商则由老板拍板定夺。但作为一线
销售人员，为了实现更好的销售业绩，会想方设法促成交易，给出底价。

因此，购房者买房一定要学会讨价还价。 吴小飞建议，首先不要表现
出买房的迫切心情，也不要受售房部现场氛围影响，一定要头脑冷静，多
挑房子的缺点。 置业顾问在帮你解决疑问的过程中， 也会帮你多争取优
惠。所以，不但要了解楼盘各方面的品质，还要对比周边其他项目，做到心
中有数。

此外，还要摸清所购楼盘是开发商自销还是代理销售。 如果是代销，

那么销售人员可能会追求溢价部分的利润，不会直接亮出底价。购房者可
以从楼盘广告或户型图上查看是否是代销。

记者支招
看清折扣背后的玄机

1.

付款方式不同折扣不同。 采用一次性付款或者按揭
付款， 通常会有

1

到
5

个点的折扣， 两者之间折扣差距越
大，说明开发商回笼资金的需求越迫切。

2.

办理
VIP

卡。 有的
VIP

卡可直接享受
1

到
2

个点的
折扣，有的则实行类似“交

2

万抵
5

万”的优惠。 同时，办卡
数量能看出房源的市场接受度，这可是开发商的定价依据，

房子越抢手价格自然会被定得高一点。

3.

开盘当天优惠。这是开发商逼迫购房者的一种手段，

但实际上， 往往不在当天购买通过与开发商谈判也能拿到
该优惠。

4.

按时签约优惠。这类折扣点子一般还比较高。购房者
认购之后一般只付很少的一笔定金， 然后通常是

7

天之内
签约，但有的开发商则缩短为

3

天，不给购房者考虑时间。

5.

指定房源优惠。 位置、朝向较差的滞销房源折扣更
大，反正一分钱一分货，根据手头资金自己斟酌吧。

6.

团购。 可以是单位团购、媒体组织的看房团，也可以
是三五成群的朋友自行拼团， 开发商根据薄利多销的原则
往往会给出额外折扣。

7.

老带新。通过老业主介绍可以打折，而老业主也能获
得物管费或提货卡之类的奖励， 尤其是品牌开发商格外看
重老带新购房的比例。

8.

房型不同优惠不同。

2

房优惠
2

万元，

3

房优惠
3

万
元，这是开发商为了刺激大户型的去化速度。

9.

“日进百金”。和办
VIP

卡类似，办卡后每天都能得到
100

元奖励，办得越早奖励越多，这是开发商为了提前锁定
客户拿出的“杀手锏”。

10.

首付成数不同折扣不同。比如首付
5

成比首付
4

成
折扣更大，这也是开发商出于迅速回笼资金的目的。

（据《重庆晨报》）
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