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E5_9C_B0_E4_BA_A7_E4_c67_491618.htm 没有人能预测未来

，而房地产通俗定律，即大众化哲理的经济法则，或许可以

提供一些实用秘笈。 从宏观调控的角度来说，政府是要挤掉

房价泡沫而不是要让房市崩盘.但是随着经济的发展，没有人

能预测未来，很多不正确的因素会突然发生更何况房产的交

易周期比较长，一旦有风吹草动，你可能根本来不及产生反

应。 高位买进?持币观望?抑或另辟蹊径⋯⋯一切都要三思而

后行。而“房地产通俗定律”，即大众化哲理的经济法则，

或许可以提供一些实用“秘笈”。 从众心理定律 房价会涨还

是会跌，很少人会心里有数。所以，老百姓有一种买涨不买

跌的心理。一看到报纸上报道有排队买房的，就心里着急，

就激动.一看到自己当初想买结果没有买的房子涨价了，心里

就后悔。其实，购房是一种长期的投资行为，购房之初就应

该为以后的日子筹谋再三，免得事后出现麻烦。购房者切莫

被眼前的“从众心理”而障眼，把长期的不适宜的麻烦和不

划算的懊悔一同买回家。 感觉阈限定律 为使社会公众感觉到

某个楼盘的存在，发展商往往不惜重金去做广告。这些广告

往往色彩鲜艳、篇幅巨大、形象生动、富有创意。此举无非

是要刺激消费者的感觉器官，造成冲击力和震撼感，给人留

下深刻印象。就商品房而言，相对于建材质量与单位面积售

价因素，消费者对单价的变化较建材质量的差别更为敏感(顶

级商品房除外).相对于总价和单价而言，人们更多地考虑总价

而忽略单价。因此，房地产就出现了“低成本”与“中”的



流行销售策略。 黄金季节定律 一般来说，5月份和10月份是

房产交易的旺季，房价也是在这个时候涨上去的.而7、8月份

和年底的时侯，一般交易就比较清淡，这个时候，房价比较

平稳，挂牌出售的业主也比较心急，这个时候出售购买，比

较合适，有不少好房可以让你慢慢挑选，还可打个比较合适

的折扣。如果你需要贷款，而且有准备在短时间里见好就收

的话，不妨在7、8月炎热的盛夏里多下点功夫，多跑跑中介

，多看看房子，买下后租出去.一年之后合约期满，正好碰

上10月的黄金时期，你又可以以一个好的价钱挂出去。 销售

调查定律 在销售现场内进行500份以上的问卷调查，通过这种

方式来判断置业者对该楼盘的心理承受价格。然后将问卷调

查中置业者期望价格的平均值上浮10%到15%左右，就是消费

者能够承受的心理价格。这种定律对价格的判断非常准确，

比任何其它的调查数据都精确。 公开宣传定律 不用统计就可

以认定，报纸和网络说房价涨的远比说房价跌的多得多。为

什么?例如上海某份售价为0.5元的报纸，每卖出一份，报社就

能有1元的收入，公开的秘密就是因为有广告收入。一份报纸

会拿着房产商的广告费，再大量刊登客观公允的认为房价会

下跌的文章吗? 路牌广告定律 作为地产业附属的地产广告业

与地产业的发展是正关联的。路牌地产广告越多，代表地产

业越繁荣。与这一定律关联的还有装修公司的广告多少、装

修公司的发展程度。 电线杆干净定律 指马路上电线杆或围墙

等被小广告乱张贴侵占的程度。这是异地投资，判断房地产

发展潜力的定律房地产潜力与电线杆干净程度成反比!这个与

我们通常的想法相反，它客观地提示了外来人口的数量和需

求潜力。 流水线广告定律 当楼盘广告不顾繁简地出现户型、



总价甚至折扣方式时，这说明该楼盘产品已经出现滞销，或

者这个开发商才刚刚人行，把楼盘销售当成卖消费品。当然

，要排除楼盘已经进入绝对的尾盘期，开发商急于获取最后

利润的情况。 酒店价格定律 酒店价格与房价成正比。这包含

有两层意思：一个城市当地酒店价格高，其所在的周边物业

价格也高.一个城市酒店价格在上涨，通常该地区或者该城市

房价也上涨，反之亦然。 酒店发票定律 一个地区的高档酒店

里面不拿发票的人越多，说明该地区白领消费能力越强，该

地区的主力消费群是高消费白领.高品质小户型适合该地区。 

客厅定律 指步行10分钟内小吃店和咖啡厅的数目，反映生活

便利度和配套成熟度的定律。这个定律适用于：投资出租型

住宅和SOHO公寓.确定会所的功能.确定新新人类的生活成本

。同理，还可以推出类似“服务业定律”、“学区定律”、

“酒店定律”⋯⋯ 大排面定律 即一个楼盘合理的均价，是这

个楼盘半径500米内小吃店里一碗排骨面价格的1000倍。如果

大排档上卖的“大排面”一碗4元钱，那么这个地方标准的房

地产价格就应该是4000元/m2如果你发现面价是5元钱一碗，

而附近的房价只是3000元/m2那你应该毫不犹豫地投资。反之

，房价就有虚高的成分。 街道树径定律 这是判断街区价值(

环境、人文)的显像定律，主要用于：判断不同街区之间的价

格差(往往与树径差成正比).确定主流居住文化形态和人群。

由于我们原本机动车道路窄，此定律的变化，如阔路砍树等

，反映物业的价值变化。 售房处风格定律 一个城市楼盘的售

楼处装修豪华程度可以反映该城市地产销售市场竞争激烈程

度。售楼处装修豪华，说明当地销售市场竞争激烈，市场比

较规范。售楼处非常不起眼，说明当地市场比较好，但并不



代表当地市场机会很大，因为也许要靠资源才能拿到土地，

没有政府资源者最好不介入。 页码定律 又称“诉讼定律”，

指房地产买卖、租赁以及其他有关经济合同的页数，反映的

是市场发育水平。一般的规律是：房地产纠纷和诉讼与页数

成反比.房地产律师的独立性与参与度与页数成正比。为什么?

只要拿一本香港同类合约对比即可明白。 得房率定律 套内面

积和建筑面积之比就是住房使用率，即得房率。大家往往有

一个误区：得房率高，购房者的利益就得到了保护.得房率低

，购房者的利益就受到损失。其实，一套房屋的得房率在发

展商最初设计户型和住宅小区整体规划时，基本上都已经确

定了。如果小区总的面积不变，而发展商以高得房率来吸引

购房者，那很有可能就是减少公摊的面积。由此造成的后果

就可能是最初设计住宅小区的优美的环境会大打折扣，像大

堂、电梯间等公摊面积就可能会过分的狭小，影响居住质量

。 外商介入定律 境外或外地地产商杀进来的数量突然增多，

说明房地产发展前景看好或者过热。与这一定律类似的还有

外资基金的介入定律。 竞合定律 土地拍卖时，地产商联合起

来拿地。这种“竞合现象”越流行，越说明土地供应量有问

题，竞争激烈，或者说这种竞争越来越充分。 家庭闲钱定律 

如果有许多家庭的闲钱用来炒股票，说明股市的投机因素大.

若是有许多家庭的闲钱用来炒房，则说明房地产的投机因素

过浓。 贷款危机定律 在房地产的买方市面上，银行融资条件

没变，银行也没卡贷款，这个时候大家还热衷于讨论新的融

资方法，作为开发商还感觉资金紧张，这种现象就标志着有

危机了。 融资定律 房地产被公认为具有保值、增值的功能，

正是基于此，房地产更具备另一种特殊功能融资功能.反过来



讲，作为融资的担保，银行更相信能提供房地产抵押的借款

人的资信。不论是个人或单位，在处理某些涉及“信用保证

”的民事或商务时，如能提供房地产证件并同意设定抵押，

往往都能被“对方”接受，就其实质，此时的“抵押”实际

上是一种经济保证，并可视同某个数额的“货币”量。 惯性

定律 市场上的青菜，价格可能一天三变。但价值越大的商品

，要涨起来就越困难，但一旦涨起来，就能持续较长时间。

房地产市场因为资金密集，一旦上涨，会持续很长时间，但

是一旦开始下跌的话，也是不容易回头的，比如香港，1997

到2002年，长达五年，跌去60%. 长周期定律 房地产能“长盛

不衰”，与其生产周期长有关。一个地方的在建房地产项目

如果在一个月内增加一倍都看不出是大跃进。所以这个行业

的利润率不可能很快下降，高房价也会持续不落。但“花无

百日红”，房价也终会下跌。最近几年房地产发展速度远远

大于GDP的增长速度，这样下去到2010年以前，中国房地产

业的GDP会超过整个国家的GDP，这可能吗?所以房地产的增

长速度一定会下降。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直

接下载。详细请访问 www.100test.com 


