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业绩压力空前
开发商集体冲击开门红

新年伊始， 一些房企一改往年农历新年前
的轻松局面， 延续了 2018 年底冲刺的姿势，加
紧推盘销售。 恒大京津冀区域推出 “新年开门
红”整体促销活动。 区域内 22 个项目千套新品
9 折优惠，商铺项目则推出了 3 年超长分期。 此
外，北京楼市众多楼盘并未有偃旗息鼓的意思，
各大楼盘争相推出优惠房源， 并给出各种优惠
政策，推盘入市。

行业专家分析，部分房企冲开门红的背后，
体现了行业对市场预期的判断以及企业面临的

空前业绩压力。为去年销售不佳的业绩“补课”、
为全年业绩铺垫、缓解企业紧绷的资金链，都是
房企淡季推盘的原因所在。

为去年业绩“补课”？

按照传统营销节点，
元旦后到春节前后是楼市

的淡季， 但今年在北京门
头沟一家新盘售楼处做置

业顾问的小孙却仍在忙碌。
他见到记者时说 ：“不好意
思 ，今天客户多 ，刚送走一
组客户。 ”他表示，往年一般
年底冲完当年任务， 现在这
个时间就比较清闲了， 一些
同事会忙着买票、采购年货或
者出去旅游度假，甚至一些售
楼处都提前放假。 但今年售楼
处依旧忙着接待客户、 推荐楼
盘、跟客户签约。
记者了解到，小孙的经历并

非个案。 当前北京为数不少的楼
盘都在 2019 年新年伊始选择反
季节促销，加大推盘力度，冲击新
年首个开门红。 北京各大楼盘以
及销售代理机构也频频推出促销

策略，甚至一些项目在旧房源销售
不佳的情况下，仍然推出新房源及
新优惠策略，抢开局的意图已非常
明确。
单体项目之外， 开发商整体有

计划的促销活动也在上演。 恒大京
津冀区域推出主题为“新年开门红”
的整体促销活动，按照计划，区域内
22 个项目千套新品 9 折优惠， 商铺
项目则推出了 3 年超长分期。

合硕机构首席分析师郭毅介绍，
年终岁尾， 北京不少项目通过跨界融
合等创新营销形式， 在把优惠带给购
房者的同时，又能拉动楼盘的销售。 例
如，近日合硕机构与新房渠道整合平台
“飞米新房”联合举办“疯收节”。 通过跨
界整合包括中国平安、德国高仪、水井坊
以及阿那亚文旅度假等国内外知名品牌

在内的上百家商家资源， 为合硕代理的
50 余个地产项目客户提供专属优惠。 在
10天时间里，合硕机构吸引到数千组意向
客户，实现 501 套认购，认购总金额达到
30.8 亿元。 郭毅表示，1 月，“疯收节”在资
源上仍会得到补充和延续， 而且这将是公
司今年贯穿全年的主题活动。

“上一年为销售业绩冲刺已经告一段
落，元旦后的销售业绩并不能计入去年全年
业绩。 ”一位楼市观察人士表示，通常而言，
年底的优惠促销基本上都是为了年末冲量、
完成年度销售任务，一旦任务完成，第二年年
初优惠政策基本会淡出。 但今年北京很多开
发商当前推盘的意愿依然强烈， 这其中有去
年底卖得不好、剩的房源比较多的因素，也有

今年初“补课”的因素。
除了恒大这样的龙头房企打出多盘联动

促销之外，一些中小房企优惠依然持续也不难
理解，“年初市场淡，为了回款，多卖一套是一
套。 一些房企存货量多，春节前如果优惠能走
得动也是好事。 ”上述人士表示。

“从营销策略上来看，开发商将营销活动
的时间节点选在了年终岁末，以新年赠礼的时
机和由头促销， 一来可以烘托出活动优惠力
度，激发消费者参与销售，二来又能避免‘产品
滞销降价’等消费者容易担心的疑问。 ”一位地
产代理机构人士告诉记者， 从营销时机来看，
也不能简单认为现在就是销售淡季。尤其是当
前央行降准利好发出的背景下，楼市间接受益
的可能也在加大， 现在开发商都加大推盘力
度，推出促销政策，增加渠道费用，难说能不能
打破常规迎来新一轮销售热点。

新年房企压力山大

易居智库市场研究总监严跃进分析，一些
房企在目前这个时间节点上加大促销力度，与
企业对今年上半年的市场走向预期有关。当前
楼市进入降温周期， 行业普遍预计 2019 年上
半年的市场不会太好。开发商上半年通过加快
促销加速资金回笼，不失为明智之选。

实际上，房企加大促销推盘通常都会有一
定效果。 资料显示，恒大上一次启动大型联动
促销是在去年“十一”黄金周期间。当时恒大预
判 2018 年下半年将是行业不景气的半年，于
是对旗下住宅楼盘以低至 7.4 折的折扣进行销
售，最终取得了相当不错的销售业绩。 刚披露
的恒大 2018 年销售业绩显示， 恒大集团去年
实现合约销售金额 5513.4 亿元，实现权益金额
5241 亿元，位列权益金额榜第一位。 而恒大披
露的 2019 年合约销售目标为 6000 亿元，2020
年底，恒大计划实现年销售规模 8000 亿元。

“一面需要保持稳定的业绩增长，一面是
市场下行的压力，龙头房企不得不做出积极的
营销策略。 ”一位地产观察人士分析，恒大、万
科、碧桂园这样的龙头房企向来对市场极其敏
感，对市场走向、国家调控政策把握得极其精
准。 也擅长在市场低谷时补仓土地储备，在高
位时迅速抛售。它们的举措一般容易被市场关
注甚至被企业跟风。

从根本上而言， 房企开年即促销的背后，
已显示出开发商在 2019 年将面临空前的压
力。 虽然 2016 年至今中国房地产行业经历了
增长最快的 3 年，百强房企整体销售规模的年
复合增长率接近 40%，但 2018 年下半年以来，
中央多次强调“房住不炒”来遏制房价上涨，市
场降温明显，行业规模增速放缓。

据机构统计，2018 年排名百强房企全年销
售增长虽然达到 35%，增速却有下滑趋势。 包
括中冶、复地、联发等一些知名房企，更是出现

了业绩不进反退的现象，
更多的中小房企则陷入

经营困境。
专家提示， 在规模至

上的时代， 虽然不少大型
房企在有质量地增长 ，但
毕竟只有销售额以及增幅

达到一定规模和速度的企

业在融资 、并购 、扩张等方
面才能获益， 从而取得竞逐
下一场游戏的入场券。 由此，
部分房企利用春节前的短短

一个月时间，已摆出了未来贯
穿 2019 年一年的拼销售 、冲
业绩的姿态。

资金回笼更关键

受楼市低迷影响，房企去年
业绩完成并不理想， 局部城市受
政策调控压力更大。 尤其是区域
内新增供应楼盘集中的城市，各家
楼盘必须抢先出手，争抢有限的客
户，实现年初市场占位目标。

以北京为例，2018 年北京已入
市限竞房 31 个项目，但在限竞房项
目供应量超过市场总量六成的情况

下，网签率不足两成。 预计在一年时
间左右， 北京陆续入市的限竞房将
高达 5 万套左右，未来市场竞争将空
前激烈。 其中一些房企在北京持有或
联合持有大量限竞房项目，面临着空
前的去库存压力。 开发商当前延续上
一阶段的销售节奏和促销策略， 也是
不得已的选择。

但值得注意的是，年初房企在不同
区域制定的营销策略也会有所不同。有
分析指出，以北京为代表的一线城市及
周边区域这些政策严格、供应量又大的
城市可能较为适合年初促销， 另外一些
区域则未必适合。 有消息显示，已经有部
分企业在一些城市暂停推行促销策略 ，
甚至有意放缓销售节奏。理由是这些城市
接下来可能出现部分政策松绑。 一旦这些
城市楼市升温，再择机入市，将有利于实
现更好的收益。

总体而言，2018 年楼市低迷，不少房企
销售目标未能完成， 房企普遍面临资金压
力，尤其是今年以来，随着融资渠道的持续
收紧，房企债务进入兑付的高峰期。 若未来
市场持续下行，发行新债没有通过，经营业
绩再出现下滑， 都会让企业面临偿债风险。
因此，抢开局、抢市场，在 2019 年上半年加快
销售节奏实现资金回笼， 对企业而言是最理
智的选择。

（据《北京商报》）


