
正荣·国领：意式“大片”受期待

正荣!国领" 毗邻上海首屈一指的

美兰湖高尔夫球场"还未#上映$便备受

期待% 这部&大片$的打造着实下了大手

笔"其借鉴意大利佛罗伦萨知名家族美

第奇庄园的设计理念"运用几何式花园

布置手法" 将 !"##余亩一线果岭景观

与私家入户园林景观巧妙结合% &本片$

的另一看点便是&高大上$的圈层生活"

项目直面上海最大的国际化 !$洞 %&'

专业高尔夫比赛球场"提供了高端圈层

生活的专属地%

!上映信息"

正荣!国领位于宝山美兰湖板块"

项目预计 #月初开盘"推出 $#%&'%%平

方米叠加#()%平方米类独栋#'(%平方

米联排等别墅房源"具体价格待定$

万源城·御璄：票房黑马看点多

由上海城开集团打造的万源城'

御璄"已经于 (月底开盘"且&票房$不

俗" 荣膺上海 $ 月份商品房销售总金

额冠军%

&该片$看点颇多"项目产品面积约

为 )!#*!+#平方米"设计以实现生活的

舒适度为首% 其次"万源城!御璄采用了

!$#度全方位(无死角的安全系统"全宅

都覆盖着红外探测器和紧急求助按钮)

此外" 万源城'御璄还邀请到第一太平

戴维斯"提供专业到位的服务"最大限

度地关注到每一个细节*

!上映信息"

万源城!御璄已于 * 月底开盘"主

推户型有 '(%平方米%'))平方米#'+,

平方米三种户型&

阳光城·愉景湾:未上映先拿奖

阳光城'愉景湾由于坐拥川沙新镇

的核心位置"紧邻迪士尼"也成为了今

夏不可错过的#大片$*

该项目未#上映$就先拿奖"据悉"

愉景湾的上下叠别墅均获得了上海市

规划建筑奖和房型设计奖* 项目外立面

采用干挂石材"使得建筑看上去很有质

感"并拥有时下最流行的#奢侈品$装修

风格*

随着迪士尼+国际旅游度假区的开发

深入"愉景湾所在的迪士尼板块已经成为

了浦东的新核心"未来价值指日可待%

!上映信息"

阳光城愉景湾预计 , 月底推出叠

加别墅& 此外"项目还规划有高层精装

公寓"预计将于今年下半年亮相&

宾根花园：冲击票房第二波

安亭新镇于 ,#-"年推出新品宾根

花园"其坐落于新镇核心区域"首推的公

寓产品独享 !###平方米的集中绿化"与

后期的叠加别墅和联排别墅比邻而居%

在延续大盘前瞻性规划和稀有生态

景观的前提下" 宾根花园还拥有设计感

极强( 居住感舒适的适合各种住房需求

的&全龄$户型%其大尺度的房型设计"充

分强调居住的舒适性% 另外"据悉"继嘉

亭荟城市生活广场后" 近期又将有两大

商业广场入驻安亭% 伴随商业配套的完

善"该项目的价值也将得到新的提升%

!上映信息"

*月首推的宾根花园公寓产品开盘

至今"取得了良好的市场关注和成交"三

季度宾根花园别墅区域产品即将推出&
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主动“抢戏”

“您好，我是某项目的置业顾问，我们
的项目位于地铁旁，性价比很高，您是否有
兴趣？”近一个月来，笔者接到的类似电话
已经不下 !"个。一位楼盘销售人员无奈地
表示，“每天给 #""个客户打电话推销项目
已经成为了硬性的指标，虽然打电话作用
不大，但是不打电话，就更没有希望了。
除了电话轰炸，笔者发现，很多置业

顾问集体出动，在地铁站附近高举着“地
铁房”、“优惠现房”等字样的纸板，并派发
传单。

更令人感到意外的是，浦东某楼盘的售
楼处只有一名销售人员在场。该售楼员告诉
笔者，“近期来现场看房的人不多，我们只好
自己多出去走动，变被动为主动，拜访些大
客户等，留一两个人在现场接待即可。”
面对市场的低迷，售楼员已经主动出

击。不仅如此，部分房产中介也更热衷于
卖新房。
“我也觉得奇怪，明明登记要买二手

房，可是中介却向我推荐起新房，而且比

推荐二手房更卖力。”吴阿姨告诉笔者。
中介小宁向笔者透露：“当前代理新

房的佣金比例逐渐提高，并且有部分房企
还私下找到我们，承诺会给更高的佣金，
大家自然更卖力地去卖新房。”
笔者了解到，近日中介公司代理的新

房业务中，普遍将佣金由此前的 $%&#%

提高了一成左右，且新房业务所占的比重
也有所提高。

上海德佑地产董事长兼总经理邵非
表示，为顺应市场的发展，当前德佑地产
的新房和二手房业务比重已由原先的 '：
(调整成 )：)。

“演技”精进

卖房主动性的提高，反映出房企运营
思路的变化。

近日，万科在上海启动了“全民营销
攻势”，借助移动互联网工具，将中介、置
业顾问、老业主、社会大众手中分散的客
户资源进行整合，并利用奖励推动整个链
条实现最终的销售目的。

虽然，“全民营销”对于房地产行业并
不是什么新鲜事儿，但是在楼市观望情绪
浓厚的当下，全民营销再次汹涌而来，不但
参与企业大幅增多，营销方式也不断更新。
除此之外，世茂集团副总裁兼营销总

经理蔡雪梅也表示，近期世茂正在尝试实
行“独立经纪人制”，优秀的销售并不是在
售楼处等待客户完成定单，售楼员应该要
借助自己的平台完成多个项目的销售，将
授权给售楼人员，令其可以联动销售。
对此，克而瑞研究总监薛建雄表示，

“这对于提高售楼员的积极主动性效果明
显，目前房企都在尝试用各种方法提高销
售积极性，扩展销售渠道。”

比拼“内涵”

“市场不好，又即将进入暑期淡季，面
对库存压力，房企自然会积极备战。”锦和
投资集团品牌总监沙立松表示，房企目前
只有降价和改变营销思路这两条路。
对于降价，业内人士普遍认为这是应

对当前市场的最直接手段，然而房企降价

幅度不可能太大。某房企代表感叹道，“不
是不愿意降价，实在是不能降太多，拿地
成本这么高，产品售价顶多下调一成。”
亿翰智库董事长陈啸天则表示，目前

如果大幅降价，会导致市场悲观情绪加
重，反而加剧市场下滑，因此大部分房企
不会选择大幅降价的策略。
而上海望源房地产开发有限公司董事

长季宝红则认为，对于房企而言，都有各自
的战略安排，面对淡季或者是较差的市场
环境，降价或是其他噱头式的改变作用并
不大，所谓的千人战术反而会加深悲观的
市场预期。还是应该做好产品，通过提高产
品性价比达到所谓“降价”的效果。
“纵观楼市，每当淡季，总有些项目逆

势飘红，究其原因就是产品本身的竞争力
决定了销量。”上海社科院研究员顾建发
认为，当前购房者经过多次限购洗礼，已
趋于理性。因此，在淡季时苦练“内功”，对
于项目来说极为重要。

炎炎夏日，市场看似平静，但是一场
“营销为上”、“产品为王”的暗战已经悄然
打响，谁能笑到最后，还要视最终的“成绩
单”而定。

拼“演技”、赛“内涵”
楼市“主角”蓄势备战

! ! ! !步入!票房淡季"#为了
减少库存压力#楼市的!主
角"$$$房企们纷纷使出绝
招% 而业内人士认为#!降
价"虽然直接#但是幅度不
可能太大#改变营销思路和
做好产品或许是当前突破
!票房瓶颈"的更好方法%

!地产评论员 蔡琦雯

暑期即将“上映”


