
本期话题：

三 济南楼市“特价房”
济南楼市进入2011年的年中，特价房开始风生水起，成为一个不可回避的现象和话题。5月底，恒大城奏响了特价房的先声，随即，中海国际、宏瑞·星城、领秀城等热点楼盘先后有

体量不等的特价房推出，以价换量渐成济南楼市共识，泉城特价房悄然成潮。

问题随之而来。在调控持续、房贷严苛、开发商资金吃紧的背景下，特价房现象是开发商在特殊阶段里一种营销策略上上的尝试，还是整个楼市一次实质上的降价？尝试也

好，真降价也罢，特价房是否存在一定的“缺陷”？各大主力楼盘推出体量不小的特价房，是否预示着济南楼市的拐点点已经不远？这些，都需要我们深入探讨。

■ 本期嘉宾

题一：“特价房”是否只是销售噱头？
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主持人：近期，南京、武汉、长春、合肥

等许多城市开始大量推出明显低于周边地价的

“特价房”。在济南，最近一个月也是“平价

房”、“特价房”、“特价楼”等层出不穷。

众多开发商纷纷推出的“特价房”是否只是一

种销售噱头？

谭理华：其实，特价房作为营销手段的常

态手法一直存在，但当前的特价房潮与以往确

实有所不同，推出特价房的开发商比较多，量

也比较大，应为让利购房者。客观地说，在限

购、严贷、一房一价等系列政策的严控下，上

半年楼市观望氛围浓厚，市场冷淡，再加上年

内6次上调准备金率后，银行银根紧缩，开发商

面临严峻的资金压力，这个时候推出特价房，

并非只是销售噱头，更是开发商让利购房者，

快速回笼资金的一种体现。

夏云坡：在当前市场环境下，特价房的推

出，开发商的侧重点应该是在回笼资金方面。

客观地说，上半年楼市观望氛围浓厚，可以说

是一度陷入“冰点”。特价房推出就是对楼市

“冰点”的一种反应与对策，以价格的优势击

破观望心理，再次激活商品房购买力，让楼市

回暖，加速回笼资金的进度。但是，应该注意

的是，特价房引导的是价格的优先关注，如果

一味地为了降低成本降低房价而忽略了居住的

品质要求，那么特价房就是一种倒退，一种产

业的倒退。

赵永佩：在我们开发商看来，特价潮是一

种很正常的现象。市场必须遵循价值规律，价

格波动在所难免。市场形势大好的情况下，特

价房这种形态存在的可能性几乎为零。目

前，特价房的推出，对于我们开发商来说的

话，我们不否认这是一种销售手段。但是，

上半年的市场长期观望对开发商回笼资金的

压力比较大，用推出特价房的手法来撬动对价

格比较敏感的刚需群体的购买力，是目前最富

有成效的途径，特价房的推出也是让利购房者

的行动。

王希庆：我认为，看待特价房不应该戴有

色眼镜，就把它当做大环境下的自然产物就可

以。不管特价房是销售噱头也好，还是抢占市

场先机也好，只要可以给购房者带来实实在在

的优惠就可以。政府制定这么多的调控政策不

就是为了让利于民吗，作为购房者的话，最聪

明的方式就是见好就收，及时出手。

题二：“特价房”就是“缺陷房”吗？

特价房是开发商的一种营销手段，更是加速回笼资金的有效途径言简意赅

特价房是特殊阶段价格波动的产物，并非全部都是“缺陷房”言简意赅

主持人：目前，关于特价房的概念，很多

购房者都心存怀疑，也有部分购房者认为，大

多数的特价房在一定程度上会存在“缺陷”。对

于这种现象，诸位有何见解？

赵鲁梁：特价房是一种房产营销阶段性的

现象，是短期内价格波动的产物，更是众多开

发商为了尽快回笼资金而采取的营销策略。目

前，济南楼市推出“特价房”概念的大多数楼

盘，都是具有较强实力的楼盘，像中海国际、

保利花园、恒大城等，楼盘的品质还是可以保

证的。

谭理华：当然，目前也有不少开发商“借

机行事”，推出一些具有小“缺陷”的特价房

或者尾盘等滥竽充数。比如，某小区推出的

“特价房”，距离小区主楼盘较远，甚至根本

看不到小区的绿化景观。开发商只是打着特价

的幌子，降价处理一些像这样情况的尾盘，这

种现象在目前的特价房市场也是普遍存在的。

还有一些楼盘推出的部分特价房，开发商只是

把一些难销售的楼层或者个别存在一些缺陷的

房源作为整体楼盘的特价房源进行销售。但

是，像恒大、中海这样的大规模推出特价房的

开发商，我们还是可以相信的，毕竟这些楼盘

都是济南目前在售的主力楼盘。

夏云坡：这次济南主力楼盘推出的大量特

价房，对购房者来说肯定是个好机会。可以

说，有些项目的特价房价格已经接近探底，消

费者完全可以择机而入。对开发商而言，这么

大体量的特价房肯定会在一定程度上激活市

场，这能够加快开发商资金的回笼和周转。但

我还是想提醒各位开发商一句话，不要让价格

的关注降低了对居住品质的要求，即使加推特

价房，楼盘的品质也要经得起考验，不然的

话，特价房就可以无可厚非地形容为缺陷房，

那么，特价房的意义也就不复存在了。

题三：特价房是否意味着济南楼市降价？
房价是否已经出现拐点还有待研究，但特价房促使楼市有回暖迹象言简意赅

主持人：这次主力楼盘纷纷推出“特价房”，

是否说明济南楼市价格开始回落，并出现拐点，

下半年济南房价的走势如何，会不会继续下降，

“特价房”的走势又将如何？

谭理华：当前的“特价房”热推现象不会成为

房产市场的长期现象。从长远来看，房价肯定还

是要上涨的，所以说，济南楼市出现拐点目前还

谈不上。如果下半年限购政策依然从严，货币政

策更加严苛，开发商资金回笼压力进一步加大，

那么特价房推出的力度会更大，降价房的存活时

间可能会更久一些，也许会导致其他各大楼盘迫

于销售压力大幅度降价。但是，一旦目前的特

价房能够激活购买力，楼市回暖，它也就失去

了进一步存在的意义。

赵永佩：当前来看房地产还是拉动内需的

支柱性力量；地方政府的“土地财政”一时还

难以改变，土地成本较高在很大程度上影响了

房价下降的难度。另外，就济南来说，刚需还

是旺盛的，刚需旺盛和财富保值会让房价下降

的可能变得微乎其微。所以，这种大环境下的

特价房不会持续太久。就上半年来说，大部分

购房者都处于观望时期，但是，此次特价房潮

的出现，已经使很大一部分购房者出手，特价

房的热推已经使得济南楼市有渐渐回暖的迹

象。

夏云坡：特价房下一步会有怎样的走势，

能持续多久，这要看楼市何时回暖。楼市一旦

回暖，特价房就会随之消失，或者“名存实亡”。

一般调控政策过后，楼市低迷期为3到6个月左

右。今年与往年不同的是，很多开发商面临资

金回笼压力，所以特价房才由此而生。随着楼

市早晚趋向正常化、常态化，特价房的吸引力

和生命力也会为之大减。对开发商来说，阶段

性推出特价房，阶段性回笼资金，阶段性实现

目标后，其营销策略也会随着市场变化进行调

整，也许那时特价房就不在他们的营销策略范

围内了。

王希庆：特价房带给市场的会是一系列的

连锁反应，对我们二手房市场而言，这种影响

一旦产生就会持续很长一段时间，不容易消除。

就我个人的感受来说，特价房对二手房市场的

冲击是非常大的，这首先表现在对购房者心态

的改变上，把购房者的关注都吸引到新房市场

上，这直接造成二手房市场的冷淡。当然，这

在另一方面也说明特价房对楼市的激活和回暖

是有积极作用的。

主持人：胡文楷
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随着生活水平的提高，中国人对酒的消费
观念正发生变化，从以前单纯的白酒消费转变
到现在的啤酒、葡萄酒等多元化消费。“喝酒
不只是喝高兴，更是喝健康”的理念被越来越
多的人接受认可，相对于白酒和其他的酒品而
言，葡萄酒具有更健康的天然优势，人们对葡
萄酒的热爱也渐渐升温。

黄尾袋鼠葡萄酒2 0 0 1年正式进入美国市
场，面市第一年就销售50万箱，2003年全美销
量增至400万箱，2004年更是接近800万箱，今
年预计全美销售量将突破1200万箱。2011年1
至5月份，黄尾袋鼠在中国大陆市场销售量增
长300%，将成为澳大利亚出口中国冠军。

短短几年时间，黄尾袋鼠以其良好的品
质、上佳的口感、动感十足的形象以及合理
的定价策略，迅速赢得了消费者的青睐。公
司既没搞促销活动，也没在传媒上大做广
告，却一举超越了所有老牌竞争对手，成为
全美市场进口葡萄酒销量第一名，是澳大利
亚和美国葡萄酒历史上增长最快的品牌。其
中黄尾袋鼠的西拉是市场上销售情况最好的
红葡萄酒，黄尾袋鼠的梅洛在红葡萄酒市场

上排名第二，黄尾袋鼠的霞多丽在霞多丽市
场上排名第二。

黄尾袋鼠葡萄酒来自于澳大利亚东南部新
南威尔士州的卡塞拉酒庄，这里土壤肥沃，气
候适宜，非常适合葡萄的生长。

卡塞拉酒庄经理John Casella说：“这对
所有的澳洲企业都是一个鼓舞人心的传奇，在
竞争激烈的市场上一个家族企业取得了不凡的
业绩，我们有许多忠实的顾客，他们不会在同
类产品之间左右摇摆，我们有 7 0 % 的回购
率。”Casella先生介绍说，黄尾袋鼠占了美国
市场澳洲酒销售量的40%，比五家最大的澳洲
竞争者市场份额的总和还多。

“黄尾袋鼠”在美国市场的精彩表现已经
作为经典案例入选哈佛商学院的教程。

而在中国市场，类似的一幕同样开始上
演。从澳门、香港开始，黄尾袋鼠取得了许
多成功。在内地市场，2 0 1 0年“黄尾袋鼠”
的销量达到了24000箱，在国内所有进口澳洲
葡萄酒中排名第四，估计今年能达到销量第
三的位置。

山东市场是澳洲葡萄酒品牌“黄尾袋

鼠”在中国做得最好的市场，运营商斯马特
商务公司的总经理郭海冰先生2 0 0 9年1 0月从
1 0万元起步到2 0 1 0年销售过千万元，2 0 1 1年
上半年同比2 0 1 0年增长迅速，在骄人的业绩
背后，他有着自己独特的进口葡萄酒经。短
短的一年多时间，黄尾袋鼠这个品牌在山东

已经被大部分人熟知并认可，很多客户都是
在酒桌上喝到黄尾袋鼠或者从朋友那里听说
到黄尾袋鼠，慕名到公司主动购酒。郭海冰
先生说：“我公司一直坚持的核心理念就是
为消费者创造价值，让消费者花少钱喝到高
品质的红酒，”同时“我们要将黄尾袋鼠打

造成山东进口红酒知名品牌”。
名字趣味盎然、标签风格独具、瓶体过目

难忘、口感香甜厚重加上独特的营销思路、给
力的合作伙伴等等构成了“黄尾袋鼠”的基本
特质。但要完全解开“黄尾袋鼠”席卷全球的
奥秘，只有真正品尝过之后才会知道。

黄尾袋鼠在山东迅速成长
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