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财经·关注

■记者 肖祖华

陈光标高调做慈善又有新版本。
近日，他在新浪微博上宣称，按5年前

的价位再打九折的价格，出售在北上广等
地投资的房产， 试点卖房首先在南京进
行， 消息一出引来数万名网友报名。11月
26日晚10点多， 陈光标再次更新新浪微
博，以视频和文字的形式详细说明了卖房
的操作事宜。

11月27日， 记者采访多位长沙业内人
士均表示，陈光标此举没有任何实际意义。

所售房装修费1000万
11月22日晚10点左右， 陈光标在网

上挂出了一则微博， 称将把5年前在南
京、上海、北京、海口、广州、深圳、大连这
些地方投资的一些商务楼，包括办公楼、
门面房和商品住宅一共两万平方米按当
时购置价格的九折出售， 并且公布了联
系方式。 这一微博引发了网上强烈的围
观。

11月26日晚10点多，陈光标再次更新
新浪微博，以视频和文字的形式详细说明
了卖房的操作事宜。

记者在陈光标公布的微博上看到，这
三套房产分别以6300元、8100元、5400元
每平方米出售。 每套房产的装修价格在
1000万左右，而每套别墅的物业管理费及
杂费每月约8000元左右。 陈光标表示：房
子必须和装修跟家具一起买，装修跟家具
以七折销售。

记者计算了一下，每套房产的总价在
200万以上，加上装修和家具700万，总价
值在1000万左右， 另外还有8000元每月
的物管费，可见不是普通人士能承担得起
的。

购房者必须有特殊贡献
11月26日晚，陈光标公布了自己对购

房者的条件要求。
“必须是有南京户口并且为国家和社

会做出特殊贡献的人， 包括全国道德模
范、全国劳动模范、全国抗震救灾英雄模
范、国家科技进步一等奖获得者等。”他同
时表示， 因为自己买房时是全款支付，所
以此次买房者也必须全款购买，不可分期
付款。

他还公布了报名的方式， 并要求：过
户后的房产不得买卖或转让， 发现违反，
陈光标表示自己有权按照出售价格原价
回购。据了解，目前，报名想购买房产的已
经超过万人。

“我就是想传递一个信号，房价该降
了。”谈起此次低价卖房的目的时，陈光
标呼吁，有责任感的房地产企业应该行
动起来，囤房者也应该赶紧出手。只有
形成这样的共识，房地产调控目标才会
实现。

没有多大实际意义
陈光标此举引起网友热议，同时也引

发了业内人士的广泛关注。
湖南大学研究生导师、省科学研究院

研究员王义高直言，陈光标此举对房地产
市场没有多少实际意义。他认为，中国每
年的房产面积增长量达到20亿平方米以
上，陈光标所拿出的几百个平方米的房源
相对全国房源来说可以忽略不计，他的这
种个人行为也很难让有多套房产的市民
跟风抛房。

长沙嘉业房地产顾问有限公司总经
理张拥军表示，陈光标此举更多的作用
在于宣传自己， 对于房地产业意义不
大，他表达的只能是自己对未来房产的
一种判断，想借自己的“名人效应”引起
老百姓对房价高位运行的一个共鸣，借
此向开发商施压，使开发商降价。开发
商都有自己的利益立场，不可能会跟风
降价。

陈光标“贱价”卖房，劝开发商快降价

“开发商再不适时调价，当心出现僵尸楼盘”

全年销量将力破 80万辆，增速高于南北大众，超越北京现代成为行业第四

前瞻布局 东风日产实现“淡市超车”
本周，来自乘联会的数据显示，东风日产

前 10 月实现销量 65.7 万辆， 同比增速达到
19.3%。 这一增速不但超越了上海大众、一汽 -
大众两大第一阵营车企的增速，而且比起乘用
车整体增速高出 2倍。

东风日产副总经理任勇颇具信心地表示，
根据目前东风日产的销售形势判断，2011 年的
销量肯定会在 80万辆出头。

那么，从 2009 年的“弯道超车” ，到 2011
年的“淡市超车” ，发展迅猛的东风日产何以
在跌宕起伏的中国车市实现步步为赢呢？

精准把握消费新风尚
产品线“核动力”全面爆发

淡市之下，中国车市第一阵营车企仍能保
持较高增长速度，这关键在于产品的布局。 目
前，东风日产和上海通用一样拥有涵盖各个细
分市场的车型品牌。

在过去 10个月中，东风日产除新天籁突破“雅
凯”的垄断、实现“淡市超车” 之外，在 SUV 更
是以成功的车型布局策略，成为这一细分市场
“淡市超车”的典范。

东风日产在 SUV 车型的布局始于 2008
年。 东风日产在一年之内连续引入两款 SUV
车型逍客与奇骏。 从最初引入的月销 3000 辆
增长到现在月销量万辆以上， 逍客更实现了 3
年 4倍的高速增长。

而在高端 SUV 不断升温的大势下， 东风
日产豪华车型楼兰在进一步完善东风日产
SUV产品布局的同时，将更进一步奠定其在高
端车型领域的话语权。

“得二三级市场得天下”
提前布局新兴市场

除了产品布局之外， 东风日产 “淡市超
车” 的动力更来自于对区域市场发展的洞悉。

今年 6月份东风日产对外宣布正式启动“纵横
中国” 中小城市营销项目，并发布全新市场营
销利器“都市新快线” ，把目光从已饱和的一、
二线市场投向逐渐崛起的三、四、五线市场，为
实现年产销百万辆奠定基础。

同时，东风日产以“本土化” 、“创新化” 、
“持续化” 为核心快速渗入空白市场，水平延
伸终端业务。

打造前瞻型供应链
奠定稳固的增长支撑点

如果说， 前瞻性的产品布局与区域市场
布局是东风日产市场成功的左右手， 那么，前
瞻性的供应链则为前两者提供了稳固的根基。
而东风日产非常重视与合作伙伴的合作，并且
能将这种合作转化成敦促双方成长的共赢关
系。

在汽车市场频频猛踩刹车，竞争愈加残酷

的大环境下，东风日产一如既往保持了又快又
好的强势增长，得益于其 8 年扎实的全价值链
竞争体系打造和持续改善， 市场根基牢固，车
型众多，渠道布局成熟合理，营销体系完善，抗
压能力强。

更重要的是，凭借“领先半步” 的发展理
念，东风日产处处抢先布局，从领先半步到步
步为赢，体现了精准的市场洞察力与卓越于行
业发展的前瞻力， 这也是东风日产能够实现
“淡市超车”的关键所在。

10位领导为发动机产能扩建项目培土奠基

决战“最后一公里” 中高级车终端营销大盘点
到 4S 店去买车， 已经是消费者购车的最

后环节， 也是促成购买的 “最后一公里” ，因
此， 终端营销对促成最终交易意义十分重大。
在年底收官之际，各 4S 店也是使出浑身解数，
在最后一公里中争夺消费者。

随着促销高潮的到来，笔者也走访了一些
中高级车品牌的 4S 店， 在这里将一些比较有
特色的终端营销活动做个盘点， 让您足不出
户，即可了解市场行情，也为广大消费者选车
做个参考。

C5创享试驾
动态舒适性成就“最后一公里”
笔者走访的时间并非周末而只是一个普

通的工作日，但汽车卖场内热闹的看车人流明
显已经是平常的好几倍。 不少消费者拖家带口
把一间接着一间的 4S 店都“游历” 一遍，要数
最能留得住客流的， 还得说是东风雪铁龙 C5
的创享试驾。

9 月底开始启动的东风雪铁龙 C5 创享试
驾活动，11 月仍在全国各 4S 店火热开展，活动
中最吸引人眼球的即是东风雪铁龙自主开发、
测试行车舒适度的 APP软件。

这款软件通过一杯电子化的“科技之水”
来记录汽车静止、启动以及行驶过程中平稳性
的微小变化，精确地将平日行车中难以量化的

舒适感受通过数字振幅的形式呈现出来。
值得一提的是，C5 创享试驾特别选用了

i-Touch等电子设备作为测试载体， 新颖的活
动形式以及苹果道具的应用为消费者带来了
此前其他试驾从未有过的全数字微体验。

持续两个月的活动，已经吸引了大批消费
者前往终端进行 “测试” ， 形成了万人挑战
APP 试驾的体验热潮。 很多消费者在 4S 店的
“最后一公里” 考验中亲身体验过 C5 的动态
舒适后，最终锁定了这款舒适型 B级车。

新天籁“一箱油”
节油性助力“最后一公里”

自年中开始的新天籁节油挑战赛，11 月转
战福建，在厦门等城市举行。 本次节油极限挑
战赛在终端报名，选手将在统一时间、同一规
定线路，统一距离，统一车辆的情况下，比赛谁
的油耗更少。

最后的总决赛冠军最高能获得万元大奖，
所有晋级城市赛的选手都能获得丰厚礼品。 新
天籁的活动虽然不及 C5 创享试驾的参与度来
得广泛，但极限挑战的形式还是吸引了不少新
天籁车主及汽车爱好者参与。

新凯美瑞全面预订
送大礼迎接“最后一公里”

作为中高级车的长青车型，凯美瑞这款有
着较为深厚的用户基础的中高级车面临换代，
广汽丰田为了让新老客户更加深入了解全新
凯美瑞。

同时让有意向购买全新凯美瑞的朋友提
前感受幸运，12 月 4 日前广汽丰田将在 4S 店
内举行“全新凯美瑞价格竞猜大比拼”活动。

同时， 在此期间内，4S 店全面接受新凯美
瑞的预订，预订客户可获赠价值千元购车大礼
包。 郭秀香

日前，中国人民大学经济研究院发布
《中国宏观经济形势分析与预测报告》称，
地方政府无法承受超过20%的房价下滑，
宏观经济难以承受30%房价的回落。2012
年第二季度地方政府将放松房地产市场
的政策监管， 第三季度政府将缓慢放松
“限贷”政策，最终放松“限购”政策。

这个报告不能不让人深感质疑与担忧。
首先，令人质疑的是，不知道这个报告

预测数据的计算依据和政府将放松调控政
策的判断依据是什么？这需要时间检验。

近年来，房价持续大幅上涨，经济增
长质量因房价泡沫和物价泡沫而降低。相
比2005年、2006年，几乎所有大中城市的房
价已经是呈数倍地上涨。可以肯定地说，如果
房价下降30%或更多，也只是正常的回调。

目前， 虽然降价潮已在全国蔓延，但
就整体市场而言， 房价还处于僵持阶段。
要使房价下降到合理价位，还需不短的时

间。无需讳言的是，本届政府在明年松动房
地产调控的可能性几乎没有。按道理来说，
明年政府换届后的新一届政府， 是不会在
房价物价上涨风险警报尚未解除之际，就
做出大的经济政策调整。因此，断言明年三
季度政府将放松“限购”政策难以成立。

其次， 这个报告将可能误导市场。 目
前，虽然调控改变了市场预期，但正在观
望的卖方不愿意大幅降价，而消费者买涨
不买跌持续观望，因此出现了僵持。这无
疑将加大开发商回收现金的压力。

正如万科总裁郁亮所说，房价回到合理
水平是大势所趋。如果开发商能审时度势降
价促销， 也许能赶在价格相对高位时快而
多地卖房。相反就要当心待售楼盘变成价
格高但卖不掉的死盘即“僵尸楼盘”，企业可
能变成“僵尸公司”，失去取得下一轮竞争的
机会，甚至可能被市场淘汰。

■特约财经评论员 陈真诚

声音
陈光标通过发微薄公布卖房事宜。


