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本报讯（记者黄兰芬通讯员高峻）“国家
早有规定，房屋出租必须要房产主管部门登
记备案。租赁房屋登记备案以后，出租人会
领到一份《房屋租赁证》。”今年来，市房地产
管理局对城区房屋租赁加强了规范管理，要
求出租房屋到市房产局备案领证。

根据国家2011年开始实施的《商品房屋
租赁管理办法》第十四条：“房屋租赁合同订
立后三十日内，房屋租赁当事人应当到租赁
房屋所在地直辖市、市、县人民政府建设（房
地产）主管部门办理房屋租赁登记备案。”登
记备案后所领取的《房屋租赁证》，是证明经

营场所和房屋租赁行为合法的有效证件。
市房产局产权市场科工作人员说，出租

房屋登记备案的好处很明显，除了便于部门
管理、及时了解市场租金水平外，最主要是保
证了出租房屋的质量。房屋属于违法建筑、
处于抵押状态或不符合安全和防灾等工程建

设强制性标准，都无法通过备案。此外，登记
备案能有效保护房屋租赁双方的合法权益。

目前，市城区有些房屋租赁方积极到市房
产局备案领取了《房屋租赁证》。根据《商品房
屋租赁管理办法》规定，违规出租房屋的，一经
房产主管部门发现，最高可罚款3万元。

现在每逢节假日，楼盘必推出优惠
活动。对此，一些开发商表示，现在的楼
市价格为王，很多人最后都是看房价再
最终下定。

一些楼盘的销售负责人向记者表
示，咸宁有一定购房需求的人群，经过
政策的洗礼和市场的发展，买房也更
加理性，更多的看房者需求并不是那
么急切，他们只是去看看是否有适合
自己的房源，当然价格是主要因素，如
果有合适他们的就会出手。在这种情
况下，楼盘为了完成销售成绩，只好促
销降价，明降价从多种因素考虑不合
适，只有通过优惠的形式暗地降价。
开发商还通过各种优惠试探市场，摸
清消费人群心理能接受的价位，不断
地调整房价。

楼市淡季考验开发商的综合实
力，无论是资金链、开发实力、营销方
式都要面临挑战。咸宁一些楼盘销售
负责人认为，在住宅销售中，打价格战
不是长久之计，最终会回到产品质量
的竞争上来。因此，提高楼盘的竞争
力，开发商还需要在住宅的品质、附加
值上下功夫。

另外，有业内人士分析认为，咸宁
的房价比较“实在”，长久的低价促销
只会带来恶性循环。因为从调控的主
要目的来看，咸宁不属于国家严厉调
控的范围；从市场规律来看，只要符合
本地区的发展状况，对准目标消费者
的主要需求，市场就会有收获；从开发
建房的成本上升来看，房子不存在下
跌空间；从近期一些政府救市的政策
信息来看，咸宁市因地制宜发展旅游
地产，政府给予政策扶持房企发展。
因此，咸宁房价下半年还将稳步上
升。房产商不应把降价作为销售的主
要手段，而是要提高产品竞争力。

夏日炎炎 淡季来袭

咸宁楼市迎年中“烤”验
香港的房价是全世界出了名的“贵”，

面积是出了名的小，因此，一种占地只需一
两百平方米、每层只有一户、外形细高的

“牙签楼”应运而生。这栋“牙签楼”就位于
香港湾仔星街，虽然占地不大，但设有会
所、西餐厅和空中花园，从6楼起至31楼为
住宅单位，每平米最高售价破30万。

（新华网）

只要小小一张证，少了多少租赁风险

房屋出租须办“租赁证”

半年即将过去，现在各楼盘忙着
总结上半年工作，紧接下来的2个多
月是传统的暑期淡季。在天气炎热、
购房人积极性不高的楼市淡季，开发
商面临考验——在城区住房开发体量
大、市场过剩、楼盘竞争激烈、咸宁住
房需求有限等种种不利情况下，如何
“熬”过这个淡季？多家楼盘正在考虑
应对之策。

在房产政策的长期调控下，刚性需求
购房群体是住房购买主力，也是各开发商
主抓的对象。

从城区许多楼盘今年以来的购房群体
分析，住房市场需求主要还是咸宁人，有咸
宁在外务工人员、县市居民、城区居民，这
些人群买房主要用来自住。

而这部分市场主要需求青睐的是
110-120㎡的中档户型。从市房地产管理
局提供的数据来看，城区1-5月销售的住

宅套均面积分别为120㎡、105㎡、118㎡、
117㎡、111㎡。

市场上需求什么就供给什么产品，开发
商都遵循这一规律。城区各大楼盘面市的
产品中100-130㎡住宅占据市场的主流。

武汉大恒金典房地产策划有限公司的
负责人韩先东说：“夏季天气炎热，大家都
不愿出门，房屋销售量自然减少。这个时
候，客户不来找我们，我们就要主动找客
户。”韩先东认为，夏季楼市淡季，是挖掘市

场、培养客户、积蓄力量的时候。
咸宁碧桂园一名销售人员告诉记者：

“这个时候，我们会去外面拓展市场。有的
人拜访老客户，加强与其联系同时，发掘新
的客户。有的人拿着传单，针对可能购买
的客群一一的上门做工作。”

还有一些地产销售策划公司掌舵人表
示：楼市淡季，开发商不能因为客群稀少，
而忽视形象、品牌的宣传，应该根据楼盘自
身特性，在目标客群中进行宣传。

一些咸宁地产从业人员粗略统计，咸
宁全市在售的楼盘有200家左右，在城区
就集中有70-80家，城区楼盘一年的产量
就有1、2万套，而咸宁常住人口只有不到
40万人。目前咸宁城区市民中，很多单位
职工都有分配有单位房，城区楼盘销售面
临的压力可想而知。

如何顶住库存和淡季销售的双重压
力？

桂花城策划负责人谢曾祥认为：“城区

市场上，住宅供应量在持续增加，而需求有
限。在目前住宅产品竞争激烈的同时，开
发商更要关注楼盘、住宅的品质。在住宅
品质、小区的园林绿化、小区规划布局等方
面要做出不一样东西，让消费者有眼前一
亮的感觉。”他还告诉记者，目前我市一些
新开发的项目已经意识到城区楼盘同质化
严重的问题，开始做出改变，在产品类型、
建筑风格上同其它的楼盘区别开来。

据咸宁市住宅与房地产信息网数据显

示，截止昨日为止，城区住宅库存13832
套，按照市场目前销售进度，需要一年多的
时间消化。采访中不少开发商向记者表
述：“希望政策控制土地供应，保证房地产
市场供需平衡。这样也能给地产开发者更
多的信心。”

此外，淡季楼盘不忙时，开发商更多的
是积蓄力量，盘整“柜台”。记者了解到，城
区一些楼盘经营团队趁着淡季到外面旅游
放松，同时培训学习。

□记者黄兰芬

■

难题一：刚需群体怎么抓
对策：按需提供产品积蓄培养客户

难题二：库存淡季双重压
对策：突出楼盘特色平衡市场供需

■

难题三：价格竞争怎突围
对策：降价不是长久策

品质才是硬道理


