
“并不是三亚所有的安居房项目都是这种情况，
市区安居房房源就格外抢手。”一位开发商相关负责
人告诉记者，位于三亚主城区的一个安居房项目，
600多套房源，报名申购的人数达6000多人。该人
士认为，目前三亚安居房项目存在的问题，只是短期
的供需矛盾，海南大力推动安居房项目建设的总体思
路是没问题的，只不过在推动的过程中出现了细节性
问题。从企业的角度看问题，他们认为这些细节性问
题如果不加以重视，不去切实疏导和解决这些问题，
不仅影响到企业对安居房后续拿地开发建设的积极
性，也可能会影响到海南安居房建设目标的顺利实
施。“一开始政府部门认为安居房的价格便宜，购买人
数一定会很多。”某安居房项目开发商告诉记者，但事
实并非如此，政府部门前期没有进行充分的调研，也
没有一个很科学的调研结果，反正就这么干了，比如
说，整个区域内符合资格的大概能有多少人，大概多
少人有需求，能接受怎样的价格，“我认为这是最根本
的原因”。

也有安居房项目开发企业表示，人们对安居房的
概念并不是十分清楚。一方面，安居房项目是海南重
大民生工程，工程施工有明确的规范标准，建筑质量
只能高不能低，因为建安成本并没有减少，价格便宜
是因为政府在地价上让利和税费给予政策优待。记
者在三亚多个安居房项目实地走访见到，小区环境优
美，设施功能齐全，从当初的1.0版本升级至2.0版本，
智能化或半智能化的居住环境，赢得了购房人或住户
的高度认同，拥有对美好生活的获得感和满足感。对
于三亚安居房项目存在的过程性问题，开发企业也建
议当地政府部门能尽快制定出台政策的配套实施细
则，如按照“一案一策”的方式评估是否实行现房销售
方式，同时探索优化购房资格审核、产权份额结构、未
售完安居房是否转为市场化商品住房等。

“我们已经接到了相关企业（关于部分安居房项
目‘遇冷’）的情况反映。”12月9日上午，记者在三亚
市住房保障管理中心采访时，相关工作人员回答记
者。但其并没有向记者透露更多的相关情况。据该
中心提供的数据显示，2021年，三亚市2个安居房项
目配售1582套房源；2022年 7个安居房项目配售
10147套房源，其中1个项目已配售完成，6个项目正
在配售。据上述工作人员介绍，2020年至2022年，
三亚市一共建设了18个安居房项目，共建设2.33万
套房源。这18个安居房项目分布区域为：中心城区
12个，海棠区1个，崖州区5个。记者也就企业所反
映的问题，与三亚市住房保障管理中心一位主要负责
人联系采访，但截至记者发稿时没有得到相关回应。
记者了解到，在海南，安居房的最初提法是“安居型商
品房”，与纯市场化的商品住宅相比，安居房定位为保
障属性的特殊商品房。随着逐步摸索及相关机制的
健全，安居房已经成为海南自贸港建设提供支撑的重
大民生保障工程。

“居者有其屋”，海南安居房的商品属性已经弱
化，主要突出其居住功能和属性。据了解，到2025
年，海南安居房建设将增至25万套，主要面向符合条
件的本地居民家庭和引进人才销售。（中国房地产报）
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房源多买房人少房源多买房人少：：
三亚安居房降价三亚安居房降价““广告大战广告大战””调查调查

安居房作为定向配售房源，原本并
不需要做广告揽客源。但最近在三亚，
多个安居房项目开发商开始通过投放
广告的形式，火力全开地推广各自的安
居房项目。斥资投放广告的过程，也是
开发商之间、项目之间相互抢占市场和
争夺客源的过程。在三亚安居房开发
商“广告大战”背后，其实隐藏着“供大
于求”的市场供需矛盾。三亚市住房保
障管理中心提供给的数据显示，2021
年，三亚市2个安居房项目市场供给房
源为1582套；2022年7个安居房项目
共提供 10147 套房源。2020 年至
2022年，三亚市一共建设了18个安居
房项目，共有2.33万套房源。

“原单价12800元/平方米，最高立减
2000元，单价10800元/平方米起……”不
久前，三亚万科金色里程安居房项目推出
优惠促销活动。不仅价格有折扣优惠，申
报成功交付还赠送“万元家电大礼包”：冰
箱、洗衣机、立式空调各一件。“保利安居
房，九折即可购。首期款仅需5%约6.4万
元/套起，交齐 20%房款 2022 年底可入
住。”在三亚市区主干道，数个立柱广告牌
高高耸立，包括崖州区保利栖悦等3个安居
房项目在广告牌上格外醒目。从官方新媒
体到户外大型立柱广告牌，再到易传播的
图片式海报，甚至有项目销售人员挨个楼
层发放广告宣传单，三亚安居房“广告大
战”已经打响，这是从来没有的现象。有开
发商告诉记者，三亚安居房项目这些广告
营销行为并未违反相关规定，因为政府部
门在项目价格备案登记时明确了“销售价
格不得高于该房备案单价”，但并没有规定
不可以低于备案价格销售，开发商在合理
价格区间让利于购房人。

2021年底，海南省出台了《海南自由贸
易港安居房建设和管理若干规定》，从立法
层面将安居房明确为共有产权性质的保障
性住房，即“由政府提供政策优惠，按照有
关标准建设，限定销售对象、销售价格、套
型面积和转让年限，实行政府与购房人按
份共有产权，面向符合条件的本地居民家
庭和引进人才供应的共有产权住房，纳入
保障性住房统一管理”。按理说，安居房的
购买人群是定向的——目前海南唯一一类
配售型保障性住房，开发商需要额外斥资
去做商业广告等营销推广吗？三亚一开发
商告诉记者，因为一部分安居房项目出现
了供需矛盾，即“消费大盘”呈现供大于求，
各个安居房开发商为抢市场、争客源，只能
将市场化商品住宅项目的营销方式嫁接到
安居房项目上。

开发商“广告大战”行为的背后，便是当前三亚
安居房市场存在供需矛盾。“购买安居房的客户基
数不够，这是一个很重要的原因。”记者在三亚采访
时，多个开发商如此回答记者对安居房项目“广告
大战”的疑惑。开发商称，项目之间争相为安居房
项目做广告，希望获得更多的客户资源。“三亚有10
多个安居房项目，虽然客源是采取申报、审核及配
售机制，但没有规定符合条件的客户指定购买哪个
项目的房源，所以申报购房人有自由的选择空间。”
某安居房开发商一位负责人告诉记者，客户可以自
由选择不同安居房项目房源，所以各个项目存在竞
争。上述受访人士表示，如果安居房的客户基数
大，就像以前商品房市场销售形势好的时候，也没
有开发商愿意去做广告促销。该人士告诉记者，其
企业安居房项目可售房源一共4000套左右，目前
售出的只有800余套，销售形势很不乐观。

“安居房都是现房销售，房子建好了摆在那里
卖不出去，企业的资金压力会很大。”三亚一个安居
房项目负责人告诉记者，企业在安居房项目上投入
资金较大，有些企业还同时开发了多个安居房项
目，如果资金不能尽快得到回笼，不仅影响到企业
在建项目的正常运转，也会影响到企业后续拿地做
同类项目的积极性。

记者调查了解到，开发商反映三亚安居房销售
“遇冷”的情况，主要集中在海棠区的海棠湾、崖州
区的崖州湾科技城园区。以崖州湾科技城为例，目
前该片区同时在售的安居房项目共有3个，包括保
利栖悦1374套、招商·海月花园2132套、万科金色
里程1468套，总房源共计为4974套。但据上述项
目相关负责人反映，报名申购安居房房源的人数很
少。“一个上千套规模的安居房项目，申报符合资格
的客户仅40余人。”某安居房项目负责人告诉记
者，不仅是他们的项目，同区域的安居房根本卖不
动。上述人士也分析了崖州湾科技城园区在售安
居房“遇冷”的原因。首先，相对市区安居房而言，
崖州湾科技城园区安居房项目位置相对较为偏僻，
对三亚中心城区安居房申购客户吸引力不够；其
次，该区域安居房项目主要针对园区引进人才等群
体，但由于疫情等多重客观因素的叠加，崖州湾科
技城园区产业导入和引进人才的速度没有那么乐
观，造成了该区域安居房“供大于求”的供需矛盾，
目前符合条件的客户并不多。“还是地理位置的原
因，符合条件的客户基数太小，再加上各个项目的
备案价格不太合理，造成位置偏僻的安居房房源不
好卖。”该人士称，因为地理位置的差异，政府部门
在拍地时，就要考虑到应该以怎样的尺度去定价，
像崖州湾片区安居房单价为12800元/平方米，海
棠湾为 14100 元/平方米，但三亚市区安居房为
13900元/平方米，比位置相对偏僻的海棠湾安居
房房源还便宜200元/平方米，客户会选择谁呢？
崖州湾、海棠湾安居房项目开发商选择投放广告折
扣优惠促销，也是基于上述多种原因。当记者问

“广告营销推广的效果如何”，上述人士回答“效果
一般，但总比不促销要好”。
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