
本报记者 楼肖桑

QIANJIANG EVENING NEWSQIANJIANG EVENING NEWS

2019.6.27 星期四 责任编辑/版面设计：徐叔竞 电话：85311552 23

地产

今年三月以来，杭州楼市

一路走出小阳春行情，不少

楼盘中签率创下新低，即使

是总价高昂的豪宅项目，也

基本都需要摇号才能购得。

然而，光鲜的数字背后

却可能存在一定水分。

近期开盘的杭州某楼

盘，报名截止时间前一天，报

名人数还不到所推房源量的

三分之一。但是到了第二天

报名结束，根据该楼盘的公

示结果，报名登记人数刚刚

超过了所推房源量，免于“流

摇”。

不过等到正式摇号那

天，该楼盘的实际去化率不

到一半。

这种情况，是报名截止

最后一天意向客户蜂拥而

来，还是开发商找了“水军”

报名充数？

为免“流摇”，有楼盘或找“水军”报名充数
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4.76米LOFT公寓首开，双层双钥匙4.76米LOFT公寓首开，双层双钥匙

项目地址：拱墅区

主力户型：35m2~44m2

项目总价：110万元起

物业类型：公寓（4.76米LOFT）

产权年限：40年

交付时间：2021年

简介及配套：

项目为万科携手政府打造的汽车互联网

小镇，总建设规模约 37.6 万 m2，以汽车后市

场互联网产业为核心，未来将计划吸引汽车

电商、汽车共享、汽车金融三大产业。同时，

融合产业办公、汽车主题商业、汽车MALL体

验中心、汽车博物馆、汽车会展中心、汽车主

题酒店等等多重汽车主题业态，实现多业态

融合、汽车上下游产业链融合，营造出一个集

商务、休闲、会展为一体的汽车主题办公生活

生态圈。以打造杭州汽车互联网产业园区为

目标宗旨，是一个多功能复合型产业园区。

项目均为精装双钥匙户型，买一层享 2 层，地

铁5号线试运行，交通很便捷。2公里内坐拥

万达广场，万融城，运河第七区等商业中心，

升值潜力巨大。

万科·运河中心

[萧山区]

公寓LOFT/建筑面积35m2~64m2

总价：80万元起

文华·星南站

[拱墅区]

公寓LOFT/建筑面积45m2~55m2

总价：120万元起

东哲云邸

[拱墅区]

公寓/建筑面积34m2~41m2

总价：105万元起

锦上桃源

[江干区]

住宅/建筑面积124m2~139m2

均价：约40800元/m2

龙湖大家九龙仓·璟宸府

楼盘摇号截止前一天
报名人数不足所推房源量1/3

“摇号不可怕，缺谁谁尴尬”，近几个月

来，即使是千万总价的豪宅，购房者也趋之

若鹜，许多中高端楼盘的热度甚至高过刚

需盘。这时候，如果自家的楼盘流摇，对房

企来说显然是一件“下不来台”的事。

杭州某楼盘本月推大户型，共一百多套

房源。由于总价较高，报名人数不理想。据

知情人士透露，报名截止前一天，参与报名的

购房者人数不及房源量的 1/3。这距离满足

摇号的人数要求相差甚远。

据悉，因为面子上不好看，该楼盘一度

想把报名做成“零登记”，后来因故未成功。

不过一天后，该楼盘公示了摇号报名结

果，最终报名人数超过当期推出的房源户

数，避免了“流摇”的尴尬局面。

业内人士表示，确实有一些意向购房者

会因为种种原因，到最后一天才报名，“尤其

是现在房子总价高，不同户型的客户群分化，

有些购房者会反复考虑后才最终来报名。”不

过，该人士也认为，像这个楼盘这样，最后一

天填上距离摇号所需要的上百人“差额”，还

是比较少见的，不排除是靠“水军”填上的。

据悉，该楼盘本期房源开盘当天，去化率

并不理想。实际去化房源套数和报名截止前

一天的报名人数比较吻合。

那么，摇号报名的“水军”又是哪里来的

呢？某业内人士告诉记者：“因为摇号报名审

核是由开发商自己审核的，除了是否具备购

房资格需要有关部门核对，类似资金冻结证

明这样的东西，开发商完全可以睁一只眼闭

一只眼，自己找的水军自然轻松就能通过，无

非就是搞到一批有房票的人的身份证。”

“一般房企供应商有很多，随随便便找几

个供应商比如销售代理公司，让他们发动一

下员工和员工家人就足够了。”这位业内人士

透露，有些还会给一定的“好处费”，比如提供

一个“水军”报名奖励200元。

为了避免“流摇”
不少房企找水军或干脆“零登记”

事实上，靠“水军”充数达到满足摇号条

件，是一些房企“不能说的秘密”。

去年 4 月，摇号政策正式开始执行。中

签率这个概念的出现，第一次让楼盘的受欢

迎程度被量化。如果一个楼盘流摇，基本上

相当于盖章印证了“这个产品不受市场认

可”，这对楼盘的后续销售就会很不利。

因此，房企普遍产生一种心态：中签率

高一点没关系，无论如何要保证报名人数

满足摇号条件的“底线”，绝对不能流摇。

去年，钱报记者在下沙某楼盘开盘现场

就发现，根据开发商公示的报名结果，该楼盘

报名人数超过推出的房源量，需要摇号，但是

开盘当天主持人叫号选房时，有大量空号，也

就是购房者未到现场。最终该楼盘当期房源

开盘去化不到六成。而这些空号很有可能就

是报名充数的“水军”。

某房企工作人员告诉记者：“那些最终报

名人数只比摇号房源多出几人或十几人的，

都有买水军的嫌疑，目的就是为了避免流摇，

毕竟流摇对销售的影响太大了。”

还有此前许多楼盘出现过“零登记”现

象——也就是楼盘推出房源，但一个报名的

购房者都没有，直接流摇。业内人表示，除了

极少数顶级豪宅，或者排屋、别墅类的特殊产

品外，“零登记”其实也是很多房企在报名人

数不足的情况下，避免尴尬所采用的一种套

路。“如果真实的报名人数可以满足摇号条

件，谁都不希望自家楼盘流摇，或者弄一个奇

奇怪怪的‘零登记’出来。”

这位业内人士透露：“把报名通道放在线

下也就是售楼部现场，劝退所有到现场报名

的购房者，等到流摇的公示结束后，这些房子

就可以直接售卖。这种方法对购房者来说没

什么影响，但房企可以把这解释为‘为了让购

房者直接落位而做的技术处理，并不是房子

不好卖。’”

不论是过去为了暖场而雇佣的“看房

托”，还是现在为了避免流摇出现的“报名

托”，房企为了促进销售而搞这些动作，其

实是本末倒置，不如把更多精力放在产品的

质量和监督上，自然能收获市场的认可和信

赖。
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