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� � � �招数一：直接降价

无论是换房还是刚需，价格都是最关注的
话题， 而直接降价也是最受购房人欢迎的手
段。这种帮助成交的招数由于操作的透明度极
高，对于开发商的真情表白，只要打折幅度达
到心理价位，购房者都会欣然接受。像今年，北
京多个项目的降价打折幅度从

5%

到
20%

不
等，但真正能引发热销的楼盘，降价都在

10%

左右，比如宣称直降
6000

元的东亚印象台湖；

每平方米直降万元的首开·常青藤等。 不仅如
此，据记者获悉，位于

CBD

核心区的改善型高
端项目鸿坤·花语墅在十一期间也对在售的几
套尾房进行了打折促销，折后成交价格在

7~8

万元
/

平方米， 而该项目去年最好的楼王户型
曾卖出过

10

万元以上的单价。

招数二：免费提供暂住房

有开发商就别出心裁地为签约购房人在
等待期房交付的期间，提供免费的房屋暂住。

据了解，以高端住宅为主的世茂，为了刺
激换房买家入市，在

8

月底推出“宅行动”，承
诺在业主签约后可申请为期一年的“世茂社区
免费居住体验”， 解决业主在收房前的居住问
题。

所谓“宅急住”是指，世茂为新老业主搭建
平台， 将老业主闲置的住宅租下并整理出租，

提供给新业主，“世茂业主签约后均可申请为
期一年的‘世茂社区免费居住体验’服务，预约
三个月后可入住所购房产的同等社区。 ”这样
既可让新业主省下交房过渡期的租金，提前体
验未来的家， 同时盘活了老业主手中闲置资
产。

不过，“宅急住”计划已在长三角的部分城
市进行试点，暂时还未在北京落地。

招数三：内部员工价

这一招在记者的微信朋友圈里十分流行，

很多开发商企业的朋友都会在各自新盘开盘
时，在朋友圈发一遍项目推荐，并在最后颇为
神秘地写上，“感兴趣的可以私联我，有内部员
工价。 ”

在许多改善型楼盘的售楼处，很多销售人
员也会拿内部员工价说事。 按销售人员的话
讲，“戴着面纱的女人”就比其他女人的回头率
高，可达到购房人高关注度的目的。另外，还可
以回避前期高价购房业主来闹事，记者在大兴
亦庄某项目探盘时，其销售人员就承诺，可以
帮助申请内部员工才能享受到的优惠价格。

不过，不管如何包装，内部员工价也无非
是降价的另一种形式，只是比较隐晦罢了。

招数四：分期首付

换房的改善置业，往往需要承担
7

成的首

付， 而很多买房人短时间内并拿不出这些费
用，这就要求开发商延迟首付缴款时间，或是
索性分期首付。

而首付分期也是当前楼市中的改善型楼
盘最经常使用的方式，也最被购房人认可。 像
9

月开盘即售罄的远洋万和四季项目，就采用
了首付分期的交款方式，首期开盘只需要缴纳
30%

的首付款， 另外
40%

则在
2015

年
8

月交
清。

这样的方式给了购房人更灵活的操作空
间。在万和四季买下一套

140

平方米三居的赵
先生就表示， 采用首付分期， 他可以只凑齐
30%

的费用，等到明年楼市行情上涨时，再在
高点卖掉手中的二手房， 就能轻松完成剩余
40%

的首付款了。 而如果没有首付分期，他是
不愿意在当前楼市低谷时卖掉二手房的。

招数五：无理由退房

“无理由退房”，这一招看起来是开发商冒
很大风险为消费者着想，但终归还是开发商刺
激成交的促销手段，尤其是房子毕竟不同于一
般小件消费品，真要退起来又谈何容易。

首先，装修入住几年后，房子成为“家”的
物质外壳，这种浓厚的感情寄托实在非金钱可
以估价，因此岂能动辄割舍；其次，中国式买房
是“宽进严出”，想退房，程序一大堆；最后，开
发商都是项目公司，房子卖完后可能项目公司
就不存在了，如承诺期过长，届时即使想退房
也怕找不到主。

因为种种弊端，无理由退房并不被购房人
相信，在当前的北京市场中并不多见，效果也
是一般。

招数六：帮助换房购房人卖房

对于很多卖一买一的购房人来说，能否最
终买房，取决于自己的房子能否卖出去。

为了促成项目成交，很多开发商开始联合
中介公司，干起了帮购房人卖房的买卖。 据记
者了解，亦庄某改善型楼盘，均价已经突破

4

万元
/

平方米，并且主推大户型，总价在
600

万
元上下。许多意向买家都需要把原有的房子卖
出，才能凑够买房款，因此，开发商最终与中介
达成共识，对于该开发商的准客户，中介公司
负责以最快的速度将其原有的二手房以市场
价卖掉。这些房源都将被编著为五星房源在二
手房中介门店销售，并且，中介员工也将重点
推荐这些二手房。

不过，这种模式的问题是，换房客户的二
手房为了追求快速出手，往往会在价格上做出
牺牲，这也导致很多换房人不能接受。

招数七：保价计划

今年的北京市场中，珠江四季悦城为了促
销推出了一个有意思的“降价险”， 为项目报

价。

据了解，所谓的降价险，具体政策为，购房
者如果选择“降价险”的方式买房，

9

成房款即
可买房，余下

10%

作为保证金由客户保留。 到
约定的交房时间前四个月

(2015

年
6

月底
)

，如
房价没降， 总房款

10%

的保证金再由购房者
交给开发商，如果降价了，无需客户返还保证
金。 如何判定是否降价，是以交房前四个月客
户所购买房源与相邻楼栋的在售相同楼层、相
同朝向房源价格相比。

招数八：先住后卖

“先住后卖”则是开发商推出的新招数，目
的就在于消除购房人的顾虑， 打破观望情绪，

试住一段时间不满意即可退房，这跟水果小贩
们“先尝后买”的策略如出一辙。

十月即将开盘的合生摩尔公馆项目就使
用了这一招， 据北青报记者在项目现场了解，

摩尔公馆即将新推出一批精装修的现房
loft

房源，均价
13800

元
/

平方米。 为了抢客促销，

该项目推出了
50

套免费试住的房源， 购房人
只需交部分定金后， 就可以直接拎包入住，试
住期限最长到今年

12

月
31

日， 满意的话，签
合同购房；不满意的话开发商承诺退还全部定
金。

招数九：电商提供首付贷款

对于很多二套房买家来说， 换房就意味
着七成首付。为了解决高首付的问题，一些项
目的开发商正在积极和搜房、搜狐、新浪等电
商寻求合作， 通过电商像购房人提供首付贷
款。

据了解， 搜狐焦点就在
9

月发布首款在
线金融产品“焦点首付贷”，该产品最高可给予
买房人所购楼盘总价

20%

的首付贷款， 通过
申请的购房人只需

10%

的首付款就可以满足
购房需求。

招数十：联合中介促销

新房开发商与二手房中介的联盟，万科又
走在了前列。

9

月，北京万科与链家集团签订
战略合作协议。 万科将在链家北京的

20

个中
心店中开辟万科项目“专区”。

通俗点说，就是链家开始进入一手房代理
市场。 购房者想购买万科的房子，可以就近在
签约中心签约，不必跑到万科售楼处。另外，万
科也将利用链家的客源优势，由链家负责组织
带看房人去万科的项目看房，帮助销售。

对此，主要以换房客户为主的万科西华府
项目负责人告诉记者，与链家合作后，链家除
了在项目售楼处内设立工作点外，还额外组织
感兴趣的换房客户看房，平均每天能由中介公
司带来二十组左右的客源。

(北京青年报)

环君姚珑
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����家庭添丁等结构的改变、对居住环境要求的提升、生活品质

的追求等因素使人们在经济条件允许的前提下不断购置更高层

次的房产以改善我们的居住需求，而且这一行为将持续进行，最

终达到个体满意的“终极”置业标准。

尤其是在当前市场中，十多年前的房改，让房屋成为私产，

相当数量的购房人住了十几年的老房子，面临着换房的需要。但

这并不意味着换房置业进入了黄金期，事实上，由于楼市整体仍

旧低迷， 很多卖一买一的换房客往往因为旧房子卖不上价就搁

置了换房打算； 也有人因为无法承受较高的首付成本和贷款利

率，将换房标准一降再降；还有人担心楼市价格会进一步下跌，

宁愿选择观望等。 为了解决这些问题，帮助购房人实现换房，开

发商绞尽脑汁，使出各种手段，促成交易。

以下就为各位盘点当前最主要的十种帮助买房人换房置业

的促销手段，为徘徊犹豫的您提供置业参考。


