
2021.6.24 星期四
责编 戴琳 ｜ 版式 王志钢 ｜ 校对 小缪B02 市场

华发·中央首府择址经开，位
于太湖国际博览中心旁，以迭代升
级的华发优+产品体系4.0为品质
标准，围绕绿色健康、科技智能、人
文情怀、匠心精工四大维度，打造
更优的人居产品——华发·中央首
府。

项目地处无锡“十四五”发展
重大战略部署——太湖湾科创带，
同时经开区作为全国首批生态示
范区，山水交融，四季皆是风景。
项目近邻地铁4号线（在建中）博
览中心站，更有地铁1号线及无锡
南站，双轨一枢纽通达全城。周边
汇聚太湖国际博览中心、市民中心
等4大市政配套，海岸城、八方汇、
万象城等8大商业中心，6所人文
学府，名校云集，实现全龄教育，以
及5座生态公园环抱，形成都市难
得的天然绿肺。

华发·中央首府由中国地产
40强、双百强企业华发股份倾力
打造，携手国际大师团队联袂设

计，场馆设计由澳大利亚Popu-
lous担纲，景观设计为澳大利亚普
里斯，建筑设计由中国天华设计执
笔，尤其是两座专业场馆，将是构
建对话世界的体育平台，成为无锡
城市新名片。其中网球中心由华
发体育运营管理，将为无锡引入更
多国际赛事，助力无锡成为长三角
城市群中重要赛事城市之一，倡导
健康运动生活，促进全民运动的普
及推广，以体育产业升级助力城市
发展。

作为华发无锡的“自我超越”
之作，华发·中央首府以洋房理念
造高层，大面宽、大横厅、大阳台设
计，以及南北通透、高窗地比等亮
点，带来比普通高层产品更好的舒
适度和尺度感。

目前，华发·中央首府Stay-
cation示范区正式对外开放，将居
所与度假融为一体，营造出匹配东
南亚风格与度假风情，身处都市亦
能享度假式生活。

建筑不仅是城市的肌理，更是
一门艺术语言，演绎着潮流与审
美。

陈紫霞，作为实力与颜值兼备
的专业设计师，经过其设计的项目
不乏优秀的案例。这一次，与铂悦
溪上相逢，她从创作者本身的角度
出发，带领我们去读懂一座建筑，
读懂一种生活。

山水城依托优质的自然资源，
历来是高净值人群所钟爱的居住
首选地。周边汇集了大量的高端
住宅，是当之无愧的宜居宜业的城
市高地。铂悦溪上正位于这样一片
悠然山水之间，紧邻太湖、西依雪浪
山、毗邻长广溪湿地公园，具有十分
优越的自然环境。作为铂悦的建筑
设计师，充分尊重土地原生性，顺势
而为将山水资源作为设计的切入
点，最大程度地展现建筑中的自然
元素。

为了更好地体现铂悦系的时
代先锋感，铂悦溪上的建筑设计

师从国际大师扎哈·哈迪德的著
作获取灵感，以澳大利亚墨尔本
市mayfair 住宅塔流体形式的立
面为雏形。在铂悦溪上这个项目
上，从质感到美感多方面考量。
在材质甄选上，铂悦溪上使用了
很多品质材料，如蓝眼睛石材、银
灰色铝板、深灰色金属漆、高透玻
璃，繁复的工艺标准，塑造出流光
溢彩的立面。在重点部位的设计
上，通过建筑比例与细节的精准
把控，使建筑如雕刻般融合在一
起。低密度的建筑规划，同时集
成了大面宽、宽景大阳台，弥合了
内部和外部空间之间的差距，不论
采光还是观景，室内都拥有绝佳的
角度。

铂悦溪上的建筑代表色——
高级灰，低调、优雅、矜持和理性是
它的内涵，从不张扬夺目、显山露
水是它的个性，它也是所有色调中
最具大师格调的色彩，使视觉效果
更为悦目。 （仙林）

百强房企近八成抢收“6·18”购房节

值得关注的是，“618”购房节成
交战况的减弱，并不意味着房企线
下战场或者上半年销售规模降低。

根据国家统计局发布的数据，
商品住宅销售面积已经连续12个
月单月创出历史新高，同时根据
70个大中城市价格指数看，5月份
超五成城市新房价格环比涨幅较
上月扩大。正如宋红卫向记者表
示，从房企公布的5月份销售业绩
来看，部分房企已经超过去年同期
销售水平。

“从过去两年的TOP50房企
的流量销售金额(房企操盘口径的
销售业绩)看，2019年、2020年上
半年的销售额分别为4.4万亿元和
4.25万亿元，而2021年前5个月
就达到了4.6万亿元，按此估算今
年上半年TOP50房企流量销售额
将达到5.5万亿元以上。”贝壳研究
院高级分析师潘浩向记者表示，在
融资受限、调控从紧的情况下，房
企对上半年的销售业绩要求明显
高于以往。

当前，房地产融资环境越来越
紧，融资越来越难，加上降杠杆、降
负债的压力，房企不得不加快销
售，上半年销售抢收更积极。

据数据显示，2021年前5个
月，TOP100房企销售额平均增长
率为70%左右；同期，典型30家房

企销售目标完成率平均为40%。
“自去年四季度开始，房企就

一直在抢收，现在全年都是‘营销
季’，这跟‘三道红线’以及土地‘两
集中’出让模式、房企融资收紧等
众多调控政策都有关系。”宋红卫
向记者表示，从开发资金来源来
看，销售回款已经超过资金来源
50%，这是“自我造血”功能，因此，
加快营销成为房企当前第一要
务。当然，即便如此，部分三、四线
城市去化压力较大，完成情况并不
乐观，布局这些城市的房企营销压
力也更大。

至于下半年楼市的走势，诸葛
找房数据研究中心分析师陈霄也向
记者表示，随着多城密集发布调控
政策，部分过热城市或将继续加码，
城市间分化加剧。对此，潘浩也表
示，下半年的调控意愿预期加大，房
企将很有可能进一步打破“金九银
十”的传统推售思路，将销售计划
前置，以对冲市场的不确定性。

“今年下半年也是房企集中营
销节点，销售的流量还会保持。”宋
红卫表示，随着新房限价政策的持
续，地价日益高涨，开发商的日子
越来越难，尤其是部分中小房企非
理性拿高价地，可能会导致部分房
企发生资金链断裂、项目烂尾的风
险。 (证券日报)

据公开资料，全国百强房企中近八
成参与了“618”购房节。另据居理买房
网向记者提供的数据显示，6月15日就
开启了年中购房季，共联合100多家房
企，推出超过1300个楼盘，房源超过
2000套，单套最高优惠50万元，让利
总价超过1亿元。其中，万科、中海以

及碧桂园等都是主力军。
由于这两年房地产贷款额度下半

年会更紧张，很多房企营销节点前置，
尽量在上半年加大推盘营销力度。因
此，越来越多的房企也趁机加入“618”
这样的“全民购物节”，通过打折促销加
快回笼资金。

“总裁＋明星”直播卖房忙

互联网平台让直播经济“飞起”，这
本不是新鲜事件，但在消费者印象中，直
播带货的播主或是明星，或是网红，企业
家、企业高管则并不多见。不过，疫情
后，线上平台已经成为多种行业营销的
新战场，董明珠、郭广昌等企业家亦不
乏在直播平台露脸，为自家产品带货。

“电商的营销策略是直播带货，优
惠加大，房企卖房与之异曲同工，比如
红包雨、百万元购房福利，特供房源等
折扣……”居理买房网营销副总裁冯开
凯表示。不过，今年在直播的催化下，
房企与互联网的结合出现了微妙变化，
除了与电商平台的深度合作外，房企还
加入了线上直播的队伍，比如邀请抖音
大咖、总裁等进行“618”直播，增强

“618”营销效果。
如碧桂园“618年中宠粉节”，恒大

“年中冲刺特大优惠”，“保利溜溜节”，
北京中海“六月嗨购季”，多个项目99
折、免5年物业费，“618”专属秒杀房
等。作为电商的主场节日，天猫好房推
出了“618热力好房节”，“1元秒杀一平

米”活动，还特别邀请了明星景甜和张
柏芝直播带货。另一方面，不少房企开
始着手培养网络红人、线上营销顾问，
例如美的置业的“UP主计划”，雅居乐
的“厂牌天团红人秀”活动等，从内部孵
化培养主播来推动线上营销发展。

“今年的‘618’线上购房节，一是
增加了电商平台，邀请明星、网红等直
播卖房，并打出亿元补贴优惠政策；另
一个特点是多城联动，全国促销。”同策
研究院研究总监宋红卫向记者表示，疫
情后，电商平台成为房企营销必备手
段，在市场推广及影响力方面要超过以
往年份。但从实际效果来看，效果可能
会低于市场预期，分化仍然是明显特
征。

不过，与去年‘618’相比，今年战
况成色稍有些减弱。一是去年“618”
时，上半年受疫情影响积压需求得到释
放；二是去年下半年以来房地产金融监
管不断加强，甚至部分城市房地产调控
政策收紧。因此，今年没有需求释放，
并且调控政策持续收紧。

流量销售额快速攀升

与铂悦溪上相逢
读懂一座建筑，读懂一种生活

华发·中央首府——
四大维度打造人居优品

“618”不仅是电商狂欢日，亦是房企抢收半年业绩最后一役的关键时间
节点。各家开发商可谓是“铆足了劲儿”，只为年中冲刺一把。


