
经北京市工商行政管理局核准，“中国民族证券有限责

任公司” 于 2019 年 11 月 19 日正式更名为“方正证券承销保

荐有限责任公司” ，英文名称“China�Minzu�Securities�Co.,

Ltd” 变更为“Founder�Financing��Services�Co.,Ltd” 。

公司更名后的法律主体、法定代表人、注册地址、银行账

号、联系方式均保持不变，经营范围为证券承销与保荐（依法

须经批准的项目，经相关部门批准后依批准的内容开展经营

活动）；公司更名前以“中国民族证券有限责任公司” 名义签

署、发布的各类合同、文件等继续有效。

自更名之日起， 涉及我公司名称的业务信息、 文件、资

料、合同、票据及银行账户等，将使用新的公司名称。 涉及开

具发票、办理税务等事项的客户，请联系公司经办人员后，再

行处理。

特此公告

中国民族证券有限责任公司名称变更公告
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三退市股上演末日狂欢 投资者勿刀口舔血

□

本报记者 吴科任

11月21日，长生退、印纪退、退市大控这

三只进入退市整理期的股票集体涨停。 虽然

离退市只有三个交易日， 长生退距离股价低

点已经上涨约70%。

业内人士指出，这是游资的一种新玩法，即

专做退市股票末日时段的交易， 在退市末日前

期反复拉升，引资金进入接盘。无论是老资金的

拉高自救，还是新资金的末日博弈，这种刀口舔

血的行为风险极高，投资者勿抱有幻想。

长生退上涨约70%

不同于其他两只退市股， 长生退是沪深

两市重大违法强制退市第一股，并非触发“面

值退市”标准。

2018年7月15日， 国家药监局网站披露

通告：通过飞行检查发现，长春长生冻干人用

狂犬病疫苗生产存在记录造假等严重违反

《药品生产质量管理规范》行为。国家药监局

已要求吉林省食药监局收回长春长生《药品

GMP证书》，责令停止狂犬疫苗的生产。

长春长生为长生退全资子公司， 主营业

务为人用疫苗产品的研发、生产和销售。

经查， 长生退2014年1月至2018年7月，

违法生产、 销售冻干人用狂犬病疫苗（Vero

细胞），共计748批（含亚批）。 国家药品监督

管理部门对长生退作出吊销药品生产许可证

的行政处罚决定，并处罚没款91亿元。

长春长生已经破产。 长生退11月8日公告，

长春长生收到民事裁定书， 吉林省长春市中级

人民法院认为，根据《长春长生生物科技有限

责任公司破产清算专项审计报告》 结果显示，

长春长生已经资不抵债，不能清偿到期债务，且

无重整、和解之可能。管理人的申请符合法律规

定，故依照有关规定，裁定宣告长春长生破产。

长生退留在A股的时日不多， 预计最后

交易日期为11月26日。 然而，在退市整理期，

长生退打开连续12个跌停板至今， 公司股价

累计大涨约70%， 成交额为1.07亿元。 实际

上，去年“造假事件” 被爆出后，多家基金公

司将彼时还叫ST长生的估值一路下调，甚至

下调至“估值为0” 。

游资炒作新玩法

不止长生退， 印纪退和退市大控11月21

日也均涨停。在业内人士看来，这可能是游资

的新把戏。

一位长期跟踪游资资金动向的市场人士

告诉中国证券报记者：“市场有博傻心理，都

知道会退市，但不轮到自己最后一棒，就没事。

有一类资金可以看成是这个市场中的秃鹫，专

门吃腐肉。 还有游资参与，推波助澜。 ”

云荣资本管理合伙人汤浩直言， 这算游

资的一种新玩法， 即专做退市股票末日时段

的交易。“游资算的账其实是在退市末日的前

期反复拉升，骗资金进来，最后留下点股票卖

不掉， 当成本了。 但只要广大普通投资者不

接，骗不到人，以后就不敢玩了。 ”

汤浩提醒广大投资者：“长生退和别的退

市股有着根本不同，它是违法退市，没有涅槃

重生的机会。 普通投资者应当坚决远离这个

标的；而对于已经介入的游资来说，无论是老

资金的拉高自救，还是新资金的末日博弈，现

在刀口舔血的行为也是风险极高， 如果在退

市前无人接盘无法出货， 退市之后将会没有

一丝生机，所有参与的资金都会被坑杀。 ”

将有更多面值退市出现

11月20日有媒体报道，触发“面值退市”

标准的*ST华业向交易所递交了申请豁免退

市的相关材料。 多位业内人士认为，*ST华业

申请豁免面值退市，情况难言乐观。

一位曾在某只“面值退市” 股担任高管

的人士告诉中国证券报记者：“我们当时没有

提过豁免，但是做了很多努力，最后监管机构

还是按现行的规定退市了。感觉*ST华业不会

幸免的，退市是大概率。 ”

武汉科技大学金融证券研究所所长董登

新表示：“规则面前，人人平等。面值退市的法

则，是退市标准中市场化程度最高的。 它是投

资者用脚投票的直接结果， 没有任何理由和

借口来反对它。 不希望出现任何的例外，面值

退市标准是最公平、最公正、最透明的，应该

维护它的权威和威信。 ”

董登新介绍，自20世纪90年代开始，美国

股市正式步入“大进大出”的新阶段。当年美国

股市IPO数量最多的年份曾高达845家，但当时

一年退市公司数也高达三、五百家。 其中，私有

化退市与强制退市各占一半，而在强制退市中，

约有一半则是通过“一美元退市法则”被赶出

股市的。 这就是美国股市的“大进大出” 、大浪

淘沙、 优胜劣汰的市场机制。“一美元退市法

则” 是市场化程度最高的退市标准，它是将垃

圾股的“退市决定权”完全交由投资者“用脚

投票”来表达的，不需要任何条件和理由。

大康农业董事长葛俊杰

利用全球农业资源

服务中国市场

□

本报记者 孙翔峰

“当前大康农业正处于布局期， 我们要保持定力

和耐心” ， 大康农业董事长葛俊杰接受中国证券报记

者采访时表示，大康农业在“产业布局国际化、资源配

置全球化、传统产业新兴化、核心板块证券化、经营团

队职业化、运行机制市场化” 的“六化” 战略指引下开

启的国际化布局已经初步见到成效， 即将进入协同融

合和价值创造阶段。未来大康农业将立足于中国市场，

打造全球资源配置的国际粮商， 在产业上为中国农业

发展贡献力量，在资本市场也会给投资人应得的回报。

坚定国际化道路

“大康农业要成为全球现代农业食品资源集成商

和供应链增值服务商， 以全球资源对接中国消费需

求。 ”葛俊杰在谈到公司战略布局时表示。

从进入大康农业以后， 葛俊杰就一直着重大康农

业战略布局的“全盘” 改造，将近40年的农业食品行

业从业经验也让葛俊杰相信， 中国农业最大的机会在

国际化。

葛俊杰分析，中国的农业长期面临着土地、环保、

成本等多重压力，导致农业整体发展水平低下。以生猪

养殖为例， 欧洲生猪养殖过程中产生的粪便仅仅通过

“还田” 就可以解决，但中国由于人口密度高、养殖量

大，必须通过更复杂的环保处理才能解决相关问题，养

殖成本相对欧洲大大增加。

同样的逻辑适用于大豆等经济作物种植。 目前中

国耕地总面积约为20.19亿亩， 耕地核心是保障小麦、

水稻、谷物等口粮自给自足，大豆种植面积控制在1.2

亿亩左右，大豆国产自给率在11%上下。

如何利用巴西等海外国家丰富的土地资源为中国

提供大豆等产品， 成为大康农业国际化布局的重要切

入口。

2016年7月大康农业收购了Fiagril公司， 开始在

巴西马托格罗索州从事粮食收购和农资产品经销业

务。 2017年10月公司收购了Belagrícola公司，将粮

食业务范围自马托格罗索州扩展至巴拉纳州和圣保

罗州。

葛俊杰介绍，Fiagril公司是巴西中西部麻省最大

的大豆、玉米贸易平台和农业生产资料经销平台之一，

该区域是巴西最大的大豆及玉米种植省份， 产量约占

巴西总产量的34%。其中，大豆产量约占到全球总产量

的9%，排名全球第四。 Belagricola公司所在的巴西南

部巴拉纳和圣保罗州则为巴西第二大粮食主产区，

Belagricola公司为该区域重要的粮食贸易商和农业

生产资料经销商。 前述两个平台帮助大康农业在巴西

掌握了丰富的大豆采购渠道等资源。

“通过巴西的两大平台， 我们不仅能获得巴西的

资源，还可以将中国的农资等过剩产能向巴西输出。 ”

葛俊杰说。

2018年大康农业启动“中巴供应链集成增值平台

建设项目” ，通过与国内优质的农资生产商合作，把国

内的农药、化肥等过剩产能对接巴西农资市场，完善公

司参与全球农业资源的拓展和布局， 增强我国在国际

粮食市场的竞争力， 进一步提升公司巴西农资和粮食

业务的规模及盈利能力。

全产业链蛋白质供应商

提及大康农业的国际化布局， 正在实施的缅甸

“跨境肉牛项目” 是整盘棋的重中之重。

“大康农业规划以缅甸、老挝、柬埔寨、泰国、印

度等东南亚地区3.6亿头存栏役牛为牛源基础， 利用

境外土地和劳动力的优势，把缅甸、老挝打造成为我

国在境外最大的肉牛养殖和牛肉产品供应基地，在境

内进行屠宰深加工，打造跨境一体化肉牛产业链。 ”

葛俊杰说。

据了解，大康农业计划在缅甸掸邦、曼德勒等缅北

地区建立一个50万头肉牛养殖基地， 包括13座1万头

标准化育肥场，每场最大年出栏育肥牛40000头，项目

达产后，形成育肥牛年出栏52万头能力；新建5座1万

头检疫隔离场，项目达产后，形成年隔离检疫50万头

待宰牛能力。 公司已于2018年3月在缅甸设立全资子

公司康瑞农牧，该公司于今年6月获得缅甸MIC批文，

成为缅甸第一家投资养殖肉牛的外资企业。

目前大康农业的云南“跨境肉牛项目” 已经纳入

云南省“瑞丽-缅甸木姐” 边境经济合作区“1+3+1”

规划，成为拓展区的核心项目。 根据“边合区” 的总体

发展规划（2017年-2035年），跨境肉牛项目将实现年

进口屠宰育肥牛规模百万头的目标。

中缅跨境肉牛项目背后是大康农业在全蛋白产业

链上的野心。葛俊杰表示，大康农业希望通过巴西为缅

甸的肉牛提供大豆饲料等方式， 实现不同海外布局之

间的良性互动，抓住中国消费升级，动物蛋白需求大幅

增长的黄金产业阶段。

“目前中国肉牛正进入行业10年黄金发展周

期” ，葛俊杰说，近年来随着消费升级及人民生活水平

不断提高，牛肉的开发利用被普遍受到重视，食品工业

和制革工业对肉牛的需求量也在不断增大， 市场对牛

肉和牛皮的需求量与日俱增， 未来肉牛项目将成为公

司重要的业绩增长点。

静待业务收获期

“这两年我们一手抓历史问题，一手抓战略布局，

取得了非常好的效果” ，葛俊杰坦言，大康农业是一家

比较特殊的公司， 企业本身的历史包袱使得业务转型

布局并不容易。

大康农业在半年报中也表示， 下半年公司将重点

提升企业运营管理水平， 推进精益运营， 提升运营效

益，强化成本管理意识，提高效益；集中有效资源推动

主业发展，调整和控制非主业发展，妥善解决历史遗留

问题，加大负向资产的梳理和清理，择机变现非核心主

业，支持核心主业的聚力发展。

“中国企业在全球资源配置进程中应该拥有一席

之地， 大康目前处于国际化融合协同和价值提升的关

键阶段。 巴西的大豆、新西兰的牛奶、缅甸的活牛已完

成布局，这些项目和产业已转入价值创造阶段。 ”葛俊

杰表示，当下公司更应当保持定力和耐心，不断增强企

业竞争力，等待业绩收获期的到来。

*ST德豪李华亭：明年将重点拓展小家电业务

□

本报记者 万宇

日前*ST德豪接连发布公告，关闭LED芯

片工厂、 变卖照明资产等一系列动作均指向

回流资金从而顺利“保壳” 。 急速“瘦身” 后

的*ST德豪未来将走向何方？

11月21日，*ST德豪总经理李华亭在接

受中国证券报记者采访时表示， 公司近几年

被LED产业拖累，发展受到严重影响，同时没

有更多的资金投入到小家电产品中去。 经过

一系列治理动作后， 接下来公司会步入健康

发展轨道， 重点拓展小家电产品的市场并扩

大规模，向智能化方向拓展。

LED投资失利

*ST德豪最初以小家电起家，1999年其面

包机的市场占有率曾达到40%， 成为全球第

一。到2002年，*ST德豪的烤炉、烤箱系列产品

销量占全球市场总量的30%，电炸锅系列销量

占全球总量的20%。 2009年公司开始进入半

导体行业，LED芯片业务布局亦从当年开始，

通过对同行公司的并购、非公开发行股票、自

有资金、 银行贷款等方式对LED芯片进行了

较大投入。 但LED芯片需求和供应加速恶化，

公司产能规模、客户群体、新市场开拓等多个

方面又落后于主要竞争对手， 该业务经营情

况一直不理想，并拖累公司整体业绩。

自2018年下半年开始，*ST德豪步入多事

之秋。LED芯片业务经营不景气，募集资金被划

拨，银行陆续抽贷，业绩连续两年亏损且被会计

师对公司2018年度财务报表发表保留意见提

示风险， 银行贷款逾期偿付。 公司公告显示，

2018年初公司有息负债大约35亿元，2019年第

三季报显示有息负债剩余大约9亿元。

财务受限给公司经营也带来不利影响。

*ST德豪2017年、2018年的净利润分别为

-9.71亿元、-39.67亿元。2019年前三季度，公

司仍亏损1.8亿元。

面临退市大限，*ST德豪正在加紧“自我

救赎” 。 李华亭介绍，截至9月末，公司已经完

成了LED芯片工厂生产人员的遣散、 设备封

存，工厂已经停止生产运作。

同时，现金流状况也正在得到改善。11月18

日，*ST德豪的关联公司雷士照明曾发布公告，

其出售雷士照明中国业务大部分权益的非常重

大事项以及宣派特别股息事项已获得股东大会

通过。 根据出售方案，投资公司KKR将以约7.94

亿美元股权对价收购雷士照明中国照明业务多

数股权，*ST德豪因股东身份预计可以从中获得

7.83亿港元的现金分红。加上公司出售旗下照明

等子公司股权，公司将获得近6亿元现金。

“粗略预计收到的现金加上9月末的货

币资金大约有18亿元， 偿还全部有息负债余

额后还有较大剩余， 公司融资压力和财务成

本将骤然降至零。 ”李华亭介绍。

聚焦小家电业务

李华亭表示，随着资金流持续改善，目

前公司正常的经营业务将重新获得发展

动力。

从业务布局来看，厨房家电业务仍具备

良好基础。 截至2019年6月30日，*ST德豪厨

房家电业务收入达7.35亿元， 占总营业收入

的50.55%，营业利润为7385.56万元；而LED

芯片及应用营业收入 6.09 亿 元 ， 占比

41.92%，营业利润为-4691.05万元。

“我们会重新考虑主业小家电业务的

发展策略， 或会注入资金支持小家电业务

技术升级、产品提升，提升竞争力，改善盈

利。 ” 李华亭指出，“小家电产品已经积累

了良好的市场资源和客户资源， 并有相对

强势的产品研发团队， 我们对开拓市场抱

有信心。 ”

□

本报记者 董添

降价力度较大

以位于丰台区的某限竞房楼盘为例，据

开发商介绍，该楼盘第一期销售从2015年初

就开始了。当时多数楼盘以毛坯或简装的方

式交付，均价在4万元/平方米左右。 销售至

今，整个楼盘还有近百套尾盘在售，为了吸

引客户，已经全部做成精装修的样板房。 由

于小区入住率已经较高， 从外部环境看，已

经属于成熟社区。 “2015年之后，新房房价

一直在涨，开发商看好这几年的市场，所以

没有一次性卖掉。这是一种销售策略。”该项

目销售负责人对中国证券报记者表示。

“项目总共有200多名销售人员，目前守

着不到100套房子，成本太高。 我们年底之前

肯定要撤，现在在搞促销。刚需户型早就卖光

了，现在只剩下三居室以上的改善型住房。报

价都在900万元至1100万元之间。 公司年底

着急回款，推出了首付抵扣、打折促销等多项

优惠活动，1000万元可以优惠百万元以上。”

上述销售负责人对中国证券报记者表示。

为了更好回款，开发商近期清退了不少付

款周期慢的客户。“有些客户是首付分期付

款，还有的是组合贷迟迟办不下来。 由于着急

回款， 公司对这些客户都实施了统一清退，才

有了这些特价房源。”上述销售负责人称，“如

果现在全款购买，还可以再申请9.5折优惠。 ”

中国证券报记者调研发现，目前开发商

对全款客户青睐有加。“房地产开发商计算

当年业绩都是以合同销售额为准，全款客户

和分期客户对开发商当年的业绩影响区别

很大。 ”位于房山区的某头部房企销售人员

对中国证券报记者表示，“临近年底，多数项

目的优惠力度和付款方式直接挂钩。 有的项

目全款客户可以申请9.5折优惠。 如果分期，

就没有这种优惠。 ”

上述销售人员向中国证券报记者展示

了某洋房项目优惠明细。 从明细上看，如果

全款购买，不仅可以享受10万元抵35万元的

优惠，还可以额外申请总房款折扣，千万级

洋房优惠力度在70万元左右。

值得注意的是，不少大力度促销的楼盘，

交房时间都很晚， 有的项目实际交房时间要

到2024年。“交房早的楼盘也有，但是没有优

惠。因为大家都想早一点交房，这种项目不愁

卖，也就没有促销。 ”多位销售人员坦言。

“现在开发商都是实行一房一价， 之前

出现过降价促销而产生纠纷的情况，一房一

价可以规避这一现象。”多位业内人士表示。

部分特价房源真实性待考验

为了吸引新房客户到售楼处看房，开发

商除了利用自身的营销资源外，还充分调动

了第三方房产中介的积极性。 中国证券报记

者走访发现，多数新房楼盘的客户是通过第

三方中介带过去的。多数客户被第三方中介

宣传的特价房源吸引，前去售楼处看房。 但

实地看时，这些特价房源的真实性和时效性

难以得到验证。

“在朋友圈看到不止一家中介发特价房

房源，就被吸引过来看房。 过来以后，开发商

就会说，以实际看到的为准，中介发的房源

时效性有偏差。 ” 多位看房者对中国证券报

记者反映，“昨天半夜还看到有中介发新楼

盘的特价房源，一早过来就说售罄，完全是

为了吸引客户。 ”

实际上，第三方中介带看新楼盘已成趋

势，而被特价房吸引的客户，绝大多数会被

中介带去别的楼盘。“大的开发商一旦推出

特价房，就会吸引不少客户。 这些客户发现

特价房不存在，也会在中介的怂恿下多看几

家。 虽然都是限竞房，但开发商水平、交通配

套还是有区别的。 一旦成交，就算他们的业

绩，所以中介都乐于带看，近期带看量回升

也和以特价房为噱头的促销有关。 ” 有知情

人士向记者透露。

此外，四季度以来，不少房企充分利用京

东、苏宁、阿里等电商平台等新型营销手段，

合力进行促销，这在头部房企中尤其突出。以

中国恒大为例，“双十一” 期间，中国恒大在

苏宁易购平台累计推出1111套特价房源限

时抢购，单套最高优惠超百万元。第三方机构

发布的数据显示，“十一”黄金周期间恒大销

售超过510亿元，10月销售收入达到930亿

元。 此次合作将苏宁易购16万员工纳入到销

售队伍中，销售队伍将进一步壮大。

“以价换量”提升业绩

上述降价促销、以价换量的现象在房企

10月份销售业绩中已有体现。

部分上市房企10月份销售均价环比下

降幅度较大。 以首创置业为例，销售简报显

示，10月份公司实现合同销售面积48.3万平

方米，同比增长100.41%；实现合同销售金

额90.7亿元，同比增长56.38%。前10个月，公

司累计实现签约面积约245.1万平方米，同

比增长21.2%； 累计签约金额约601.5亿元，

同比增长25.2%。根据上述数据测算，10月公

司销售均价约为18778.47元/平方米， 环比

下降超过三成。

克而瑞等第三方机构监测数据也显示，

四季度以来多数房企加大供货力度，年底加

速抢收，以快速回笼资金。

此外，从土地市场看，头部房企年末仍

拿地较积极。 部分房企受融资收紧等影响，

虽然对外宣布下半年停止拿地，但也趁着土

地市场趋冷，低溢价“捡漏”拿地。以融创中

国为例， 公司9月24日以30.9亿元竞得上海

青浦住宅用地，溢价率仅为0.6%。 融创中国

此前表示，严格控制投资节奏。

业内人士指出，在土地供应持续增加的

背景下，房企低溢价拿地，有利于控制成本，

也给降价促销提供了成本保证。随着供应量

持续增加，新房市场降价或持续较长时间。

年底回款压力渐显

北京新房市场普遍降价促销

� 近日， 中国证券报记者走访

了位于北京丰台区、海淀区、石景

山区、 大兴区等多处热卖中的新

房楼盘发现， 北京新房市场普遍

出现降价促销的现象。

新华社图片

年底回款压力渐显

北京新房市场普遍降价促销

本报记者 董添

近日，中国证券报记者走访了位于北京丰台区、海淀区、石景山区、大兴区等多处热卖中的新房楼盘发现，北京新房市场普遍出现降价促销的现象。

降价力度较大

以位于丰台区的某限竞房楼盘为例，据开发商介绍，该楼盘第一期销售从2015年初就开始了。 当时多数楼盘以毛坯或简装的方式交付，均价在4万元/平方米左右。 销售至今，整个楼盘还有近百套尾盘在售，为了吸引客户，已经全部做成精装修的样板房。 由于小区入住率已经较高，从外部环境看，已经属于成熟社区。 “2015年之后，新房房价一直在涨，开发商看好这几年的市场，所以没有一次性卖掉。 这是一种销售策略。 ”该项目销售负责人对中国证券报记者表示。

“项目总共有200多名销售人员，目前守着不到100套房子，成本太高。 我们年底之前肯定要撤，现在在搞促销。 刚需户型早就卖光了，现在只剩下三居室以上的改善型住房。 报价都在900万元至1100万元之间。 公司年底着急回款，推出了首付抵扣、打折促销等多项优惠活动，1000万元可以优惠百万元以上。 ”上述销售负责人对中国证券报记者表示。

为了更好回款，开发商近期清退了不少付款周期慢的客户。“有些客户是首付分期付款，还有的是组合贷迟迟办不下来。由于着急回款，公司对这些客户都实施了统一清退，才有了这些特价房源。”上述销售负责人称，“如果现在全款购买，还可以再申请9.5折优惠。”

中国证券报记者调研发现，目前开发商对全款客户青睐有加。 “房地产开发商计算当年业绩都是以合同销售额为准，全款客户和分期客户对开发商当年的业绩影响区别很大。 ”位于房山区的某头部房企销售人员对中国证券报记者表示，“临近年底，多数项目的优惠力度和付款方式直接挂钩。 有的项目全款客户可以申请9.5折优惠。 如果分期，就没有这种优惠。 ”

上述销售人员向中国证券报记者展示了某洋房项目优惠明细。 从明细上看，如果全款购买，不仅可以享受10万元抵35万元的优惠，还可以额外申请总房款折扣，千万级洋房优惠力度在70万元左右。

值得注意的是，不少大力度促销的楼盘，交房时间都很晚，有的项目实际交房时间要到2024年。“交房早的楼盘也有，但是没有优惠。 因为大家都想早一点交房，这种项目不愁卖，也就没有促销。 ”多位销售人员坦言。

“现在开发商都是实行一房一价，之前出现过降价促销而产生纠纷的情况，一房一价可以规避这一现象。 ”多位业内人士表示。

部分特价房源真实性待考验

为了吸引新房客户到售楼处看房，开发商除了利用自身的营销资源外，还充分调动了第三方房产中介的积极性。 中国证券报记者走访发现，多数新房楼盘的客户是通过第三方中介带过去的。 多数客户被第三方中介宣传的特价房源吸引，前去售楼处看房。 但实地看时，这些特价房源的真实性和时效性难以得到验证。

“在朋友圈看到不止一家中介发特价房房源，就被吸引过来看房。 过来以后，开发商就会说，以实际看到的为准，中介发的房源时效性有偏差。 ”多位看房者对中国证券报记者反映，“昨天半夜还看到有中介发新楼盘的特价房源，一早过来就说售罄，完全是为了吸引客户。 ”

实际上，第三方中介带看新楼盘已成趋势，而被特价房吸引的客户，绝大多数会被中介带去别的楼盘。 “大的开发商一旦推出特价房，就会吸引不少客户。 这些客户发现特价房不存在，也会在中介的怂恿下多看几家。 虽然都是限竞房，但开发商水平、交通配套还是有区别的。 一旦成交，就算他们的业绩，所以中介都乐于带看，近期带看量回升也和以特价房为噱头的促销有关。 ”有知情人士向记者透露。

此外，四季度以来，不少房企充分利用京东、苏宁、阿里等电商平台等新型营销手段，合力进行促销，这在头部房企中尤其突出。 以中国恒大为例，“双十一”期间，中国恒大在苏宁易购平台累计推出1111套特价房源限时抢购，单套最高优惠超百万元。 第三方机构发布的数据显示，“十一”黄金周期间恒大销售超过510亿元，10月销售收入达到930亿元。 此次合作将苏宁易购16万员工纳入到销售队伍中，销售队伍将进一步壮大。

“以价换量”提升业绩

上述降价促销、以价换量的现象在房企10月份销售业绩中已有体现。

部分上市房企10月份销售均价环比下降幅度较大。 以首创置业为例，销售简报显示，10月份公司实现合同销售面积48.3万平方米，同比增长100.41%；实现合同销售金额90.7亿元，同比增长56.38%。 前10个月，公司累计实现签约面积约245.1万平方米，同比增长21.2%；累计签约金额约601.5亿元，同比增长25.2%。 根据上述数据测算，10月公司销售均价约为18778.47元/平方米，环比下降超过三成。

克而瑞等第三方机构监测数据也显示，四季度以来多数房企加大供货力度，年底加速抢收，以快速回笼资金。

此外，从土地市场看，头部房企年末仍拿地较积极。 部分房企受融资收紧等影响，虽然对外宣布下半年停止拿地，但也趁着土地市场趋冷，低溢价“捡漏”拿地。 以融创中国为例，公司9月24日以30.9亿元竞得上海青浦住宅用地，溢价率仅为0.6%。 融创中国此前表示，严格控制投资节奏。

业内人士指出，在土地供应持续增加的背景下，房企低溢价拿地，有利于控制成本，也给降价促销提供了成本保证。 随着供应量持续增加，新房市场降价或持续较长时间。


