
   

商品房定价策略浅析 

文/王 晶 

   改革开放以来，随着我国体制改革不断深入，以推行城市综合开放，房屋商品化，住房体制
改革和土地有偿使用为契机，使商品房市场迅速恢复，发展和壮大，显示了勃勃的生机。但2004年
8月至今，国内商品房价格普遍快速上升，许多消费者买不起住房，出现了“有人没房住和有房没
人住”的奇怪现象。那么，对于作为微观主体的房产商，其究竟采用了什么定价方法，是否合理，
如何制定正确的定价方法，以及如何运用正确的定价策略方法，来消除消费者的顾虑，促进商品房
的销售，成为关系到商品房企业生存和发展的重中之重。 
   1、商品房的价格属性分析 
   商品房价格与一般商品价格既有共同之处，也有不同的地方。首先都是价格，都用货币表
示；其次是都有波动，受供求等因素的影响；第三是按质论价，优质优价，劣质低价。但商品房价
格与一般物价相比，也表现出如下一些不相同的特征：1 .商品房价格既可表示为交换代价的价
格，同时也可表示为使用和收益代价的租金。2.商品房价格实质上是关于商品房权利利益的价格。
3.商品房价格是长期考虑下形成的。4.商品房的现实价格一般随着交易的必要而个别形成，交易主
体的个别因素容易起作用。 
   要制定出合理的商品房价格，首先必须弄清楚商品房价格的构成要素，通常在住房定价机制
中认为商品房价格构成要素主要包括生产成本、财务成本、销售成本、利润和税金等项目。 
   从商品房价格的属性及结构可以看出，商品房的价格主要由生产成本、财务成本、销售成
本、利润和税金等项目构成，因此和一般商品一样，在一般情况下可以以上述因素为依据，采用成
本导向型的定价策略；但是，由于商品房价格的特殊性，其价格往往是交易主体个别形成的，交易
主体的个别因素容易起作用，因此，再很多场合下，商品房定价必须结合交易主体个体价格需求水
平来确定，根据需求者的心理价位来定价，即采用市场导向型定价策略。 
   2、商品房价格定位策略 
价格定位策略是根据产品的生产成本和使用价值，应对市场的反应，进行合理的价格组合，使利润
的实现和项目的操作利润能够控制在一个合理时间和数量范围内。现行商品房价格的定位策略，一
般来说包括两大类：一是成本与竞争定价策略；二是需求与定价竞争策略。 
   2.1.成本与竞争定价策略 
   该策略决策流程是计算出项目总成本，侦查竞争对手价格情况，加上预期利润，得出该项目
销售价格。这是典型的产品主导应策略，其对新建商品房价格计算公式通常是： 
   新建商品房价格=土地购置费用＋建筑安装费用＋正常利润＋应交税费 
   其存在的问题，首先，商品房价格主要由本身的价值和市场供求关系来决定的，而不是由所
支付的费用决定的。商品房成本的提高，并不一定使商品房的价格增加，成本法得出的是生产价
格，而不是交易价格；其次，计算成本时是以建造者的最高效率为计算依据，如果其效率不高，但
由于其计算值比最低平均成本高，就会使商品房价值估算过高。可见，这种把商品房购买者排斥于
价格体系之外的定价模式，既不反映消费者的认知价值，更不会以购买者为中心，为购买者创造出
新的附加值。 
   2.2需求与竞争定价策略 
该策略决策流程是调查购房者将愿意以何种价格接受何种物业，同时调查竞争对手提供的物业与价
格水平，调整各项价格变数，得出本商品房的具体价格，即： 
   新建商品房的价格=买卖实例单价 × （1 ±房屋差异调整率）× 建筑面积 × （评估时的
物价指数/买卖时的物价指数） 
   这种定价策略的优势在于，已购房者的潜在心里接受价格为出发点，以竞争对手之定价为参
考值，已满足购房者的需求为原则，并时刻注意区别或跟随竞争对手，因而实现开发目标的各种措
施，手段，过程始终处于可控状态，能使开发效率达到最高。其存在的问题是：在缺乏商品房交易
的地区或对于很少于买卖实的特殊商品房，由于购房者需求不明，很难运用此法。这种方法一定要
在邻近地区类似区段中，有待定价商品房类似的商品房交易，类似的需求与购买者反应函数时，才
较为适合。另外在应用这种方法时还需要进行情况修正，地区因素及个别因素的比较等，带有较强
的主观性，不同的定价任期修正系数各有差异。 
   3、商品房开盘价定价策略分析 
开盘价确定策略是商品房企业为实现定价目标所采取的一种价格竞争形式。项目策划是根据项目开



 

发定位后的市场需求能力确定开盘价。项目在定价时必须考虑当前市场特性，开盘价确定策略是不
同的。 
   3.1 平价开盘策略。 
   平价开盘策略即按一般正常利润对商品房进行定价的策略，即按均衡价格定价，也是常用策
略。从理论上分析，在充分竞争市场条件下，资本流出流进比较自由，原有的生产格局、规模与市
场供求关系会经常变化，利润会逐步趋向平均化。因此，作为一般企业来说，也只能以取得平均利
润为目标。 
   3.2 高价开盘策略。 
   高价开盘策略是指房屋定价由于某种特殊的需要，有意识的抬高价格的一种策略。随着社会
生产力的发展和人民生活水平的不断提高，人们对房屋的享受功能日益看中，小康型、富裕型、豪
华型的房屋销量日益增长。在这种情况下，采取高价厚利的策略，可拉开各类房屋的档次，以适应
各种不同层次消费者的需要。房地产企业新推出的产品刚进入市场，处于投入期阶段，采用高价策
略，是利用消费者求新心理，以高价提高产品身价来刺激顾客，因为竞争对手少，在顾客所能承受
的限度内，维持高价能获取可观的收益：供应量少，有利于生产能力与市场需要相适应。优点是能
尽快收回投资，缺点是价格远离均衡价值，不利于开拓市场。 
   3.3 低价开盘策略。 
   低价开盘策略是指有意识的压低价格，使其低于均衡价格，以达到刺激需求扩大销路的一种
策略。这种策略所谋求的是远期稳定的利润，用于抢占市场份额获取市场优势。但房屋定价低于均
衡价格，主要原因是通过规模经济压低成本，减少不合理的摊派费用，使房屋造价尽可能降低，从
而达到廉价目的；设计师为消费者充分考虑，可事先根据购房者的要求进行房屋内部构造设计，以
减少消费者支出；房屋建筑是考虑到消费者的习惯、偏好和地理位置环境等因素，尽量满足消费者
的更多需求，功能多而价不高。 
   3.4 差别定价策略。 
   差别定价策略是指根据成交房屋的数量、付款方式分别制定不同价格的一种定价策略。具体
包括预付定金价格优惠策略，一次付清房款价格优惠策略。预付定金策略是开发商未提前出售一部
分期货房屋，收取全部或一部分现款而采取的措施，当然应在价格上适度给予优惠。一次付清房款
价格优惠策略是开发商为了加速流动资金的周转而采取的定价策略，如购房者一次付清全部款项或
大部分款项，可给予适当降价。但上述两种优惠都不能过分偏离均衡价格，否则会因竞争对手的报
复或使利润下滑，不能达到预期目标。 
   4、商品房价格走势策略分析 
在商品房营销中，价格的制定是以阶段性营销目标而变动的策略，高了可调低，低了可调高。在楼
盘定价策略中，开盘定价是最为基础一步。在开盘价的基础上对价格走势进行分析，讨论楼盘的价
格走势与地产营销的整体效果关系。 
   4.1 价格低开高走策略  
   价格低开高走策略优势在于迅速热销。物美价廉是每一个购房者的愿望，一旦价格比购房者
的心理价格低，给购房者以实惠感，就容易聚集人气。购房者知道了开发商“先低后高的战略后，
因其中包含着升值的空间，也容易成交，而开盘不久的迅速成交，又能促进销售人员的士气，他们
能以更好的精神状态开展日后工作。 
   低价开盘，价格的主动权在开发商手里。何时调高，幅度多少，可根据市场反应灵活操控。
资金回笼迅速，有利于其他营销措施的执行。价格先低后高实现了前期购房者升值承诺，开发商容
易形成口碑。但低开不能过于低于均衡价格，否则容易造成“便宜没好货”的错觉，不利于商品房
项目高品位的塑造。 
   价格低开高走策略适合以下三类商品房项目：项目总体素质及卖点不具唯一性或独享性；郊
区大盘或超大盘。这类住宅项目首要的是聚集人气，入住人多则容易在消费者心中形成大社会的概
念，而销售也将直线上升，如果人气不旺则容易因为位置等缺陷无法启动。 
   4.2 价格高开低走策略  
   价格高开低走策略优势在于便于获取最大的利润。高价未必高品质，但高品质必然要卖高
价。因此容易形成先声夺人的气势，给人以楼盘高品质的初步印象。由于高开低走，价格先高后
低，消费者也会感到一定的实惠。不利之处价格偏离均衡价格过高难以聚集人气或形成“抢购
风”，楼盘销售有一定风险。先高后低虽然迎合了后期消费者，但无论如何，对前期消费者不公
平。对开发商的品牌有一定影响。该策略适合具有创新性独特卖点、产品综合性能上佳、功能折旧
速率缓慢的楼盘。 
   小结：由本文上述分析可以得出，商品房定价策略是一系列因素共同决定的，复杂的。首
先，它取决于商品房价格本身属性和结构，决不能脱离它们而盲目定价；其次，不同的策略目标，
其定价方法也不尽相同，决不能盲目地一味以成本为导向或以市场为导向；第三，不同竞争程度类
型的商品房市场，其制定价格的策略也各不相同，即使在同一竞争程度类型的商品房市场上，其定

 



价策略也可能不同；最后，灵活运用定价策略，是营销策略重要组成部分，适宜合理地调高调低价
格，是实现利润最大化和公司持续发展等目标的有力工具（作者单位：西安邮电学院新校区国资
处）  
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