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本报记者 尹亮

过去，购房者可能在楼栋尚未封顶时，就已

经交付了购房款；如今，销售节点正在逐步后移，

从预售门槛提高，到有序推进现房销售，房地产

交易正在从“买未来”更多转向“买产品”。

8月28日，住房城乡建设部、自然资源部、

金融监管总局印发 《关于完善商品住房销售

制度的通知》（建房规〔2026〕3号），中国人

民银行、金融监管总局、证监会同步出台相关

文件，从商品住房销售、预售资金监管、住房信

贷、企业融资等多个环节作出新的制度安排。

在业内人士看来，这一轮政策的重要意

义，并不只是短期增加多少成交，而是随着房

地产市场深度调整，进一步明确未来房地产市

场如何稳定运行。
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8·28新政中，一个容易被购房者忽视、但

对房地产销售模式影响明显的变化，是现售

项目定金制度的调整。

按照此前的规定，在未取得商品房预售

许可证之前，开发企业不得以认购、预订、排

号、VIP卡等形式，向购房人收取或者变相收

取定金、预付款等费用。

而此次政策提出，对于实行现房销售的

项目，可以在取得施工许可证后收取少量定

金，定金进入政府监管账户，待项目具备交付

条件后解除监管。

“最大的变化，是项目还没有正式进入销

售阶段时，市场有了一个合规的‘锁定房源’

机制。”一位业内人士说。

对于购房者而言，这意味着未来一些现

房项目可能在施工阶段，就可以通过少量定

金表达购买意向。

但业内人士同时提醒，定金制度变化并

不意味着购房者可以降低警惕。

“施工许可证拿到了，距离真正取得预售

条件或者最终交房，仍然可能有相当长的时

间。”一位从业多年的房地产销售负责人说，

“这期间项目的产品、价格、市场环境都可能

发生变化，购房者尤其要看清楚定金协议的

内容。”

其中，定金收取额度、退还条件、双方违

约责任等具体操作，仍有待地方细则进一步

明确。

“对购房者来说，最重要的还是把自己的

权利写清楚。”上述负责人说。

而与过去最大的不同在于，这笔钱并不

是直接进入开发企业可以自由支配的账户，

而是进入政府监管账户。

“从企业角度看，定金实际上并没有真正

进入自己的‘口袋’。”一位开发企业负责人

说，“所以未来定金制度更多是帮助企业和购

房者建立交易意向，而不是提前给企业增加

一笔可以自由使用的现金流。”

从禁止提前收款，到允许现售项目在施工

许可证取得后收取少量受监管的定金，这一变

化折射出的，是房地产交易制度正在寻找新的

平衡点：既给市场留下合理的交易空间，又不

重新打开过去提前融资、提前收款的通道。

一笔定金背后的制度变化
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房地产行业正在发生的变化，最终指向一个

更加根本的问题：过去的房地产企业为什么能

够不断扩大规模，未来又靠什么赚钱？

孟庆立指出，过去相当长一段时间，房地产企

业形成了一套高度依赖资金滚动的开发模式：拿

地—开工—预售—回款—进入集团资金 “大池

子”—继续拿地、继续开发、继续预售。

8·28新政改变的，恰恰是这套循环赖以运

转的制度基础。

按照新政要求，预售项目强化资金监管，项

目销售资金进入政府监管账户；同时，结合相关

金融监管要求，进一步强化项目资金的封闭管

理和银行账户管理。一个项目的钱，首先要用于

这个项目的建设和交付，不能再像过去一样轻

易进入企业集团的资金“大池子”，再由企业自

主调配到其他项目。

孟庆立表示，过去，企业的重要能力之一，

是把项目做成现金流，再把现金流变成规模。未

来，更重要的能力则是把项目做成产品，再把产

品变成利润。

“于是，一条新的循环开始浮现：真实住房需

求—以项目自身资金完成建设—把房子真正做

好—产品获得市场认可并实现销售—项目形成

合理利润—利润成为企业下一轮投资的资本。”

他进一步解释说，房地产市场的循环链条发生了

根本转变。这条循环与过去最大的不同，是它不

再以资金无限滚动为前提。

一位住房领域专家表示，房地产行业仍然需

要金融，也仍然需要开发贷款、住房按揭等金融

工具支持，“变化的不是金融退出房地产，而是

金融服务房地产的方式发生变化。过去容易形

成的是资产价格上涨与杠杆扩张相互强化的循

环，未来更需要金融服务于项目建设和居民合

理住房消费。”

从这个角度看，房地产行业真正需要建立的，

并不是下一轮房价上涨预期，而是一套即使没有

房价永远上涨，也能够让企业正常赚钱、让消费者

愿意购买、让金融能够安全运行的商业稳定循环。

销售制度发生变化的同时，住房金融政策也

在发生变化。

40年住房贷款期限受到市场关注。在专家

看来，40年房贷不能脱离“好房子”单独理解。

“对真正准备长期住的人来说，我首先考虑

的是每个月的现金流。”市民赵女士说，“如果

一套房子真的适合一家人住几十年，月供能够

低一些，家庭生活的压力也会小一些。”

“如果房子本身不适合长期居住，贷款期限

再长也解决不了根本问题。”资深地产分析专家

孟庆立表示，“40年贷款真正有意义的前提，是

住房本身值得长期持有和居住。”

在孟庆立看来，未来住房消费可能出现一

种新的组合：更长的贷款期限，降低家庭每月现

金流压力；更好的住房产品，提高长期居住价

值；现房或封顶预售，提高消费者对产品的判断

能力。

“过去大家担心的是买到一个看不见的未

来；未来消费者越来越可以先看到产品，再决定

是否承担长期贷款。”他说。

对于那些仍然主要关注房价涨跌的购房者，

40年贷款的作用则相对有限。

“如果买房首先考虑的是明年会不会跌，那

贷款30年还是40年，可能都不会让他轻易下决

心。”一位业内人士说。

而对于结婚、孩子上学、改善居住条件等真实

住房需求者，决策逻辑可能有所不同。

“如果我确定要住，而且这套房子真的好，我

当然希望月供压力小一点。”王先生说，“如果住

二三十年，甚至更久，我不会天天盯着房价。”

“封顶解决的是‘楼能不能盖起来’这个最

大的风险，但并没有解决‘最后交出来是什么样’

的全部问题。”一位开发企业项目负责人说。

外立面最终使用什么材料、门窗品质如何、

电梯配置怎样、精装修能做到什么程度、地下车

库最终是什么状态、园林景观如何落地、公共空

间是否按照规划兑现，这些内容在主体封顶阶

段仍然无法完全验证。

“所以封顶预售其实是一个过渡状态。”上

述负责人说，“消费者从以前的 ‘什么都看不

见’，变成了现在的‘楼栋基本看得见，但完整

社区还看不见’。”

现房销售实行备案制。项目竣工验收、具备交

付条件后，向住建部门备案，再进行销售。

为什么现房销售会被反复强调？

传统预售模式下，消费者先付款，开发企业

再利用资金继续建设。

消费者购买的实际上是一份对未来住宅的

承诺。

这种模式在房地产高速发展时期提高了资

金周转效率，但也意味着消费者需要承担更多

未来风险：项目能否按时交付、最终产品是否与

宣传一致、小区公共空间是否缩水、园林和车库

能否兑现等。

现房销售则把顺序倒了过来。

开发企业先把房子建好，消费者再看房、验

房、付款。

“以前开发商需要把未来变成现在，把期房

卖出去；以后企业必须先把产品做出来，再让消费

者决定愿不愿意买。”这位负责人进一步解释说。

40年房贷与“好房子”深度结合

现房销售正在成为方向

楼市走向“产品价值循环”


