
近期，羊城晚报记者发现，广州学区房
流行起一股奇怪的画风———“老太婆化
妆”。 不少“老破小”房源经过重新装修、包
装后再“行出街”售卖，瞬间“大妈变萝莉”。

为何向来“不愁卖”的学区房也要花心
思“加滤镜”？ 无他，行情不佳而已。 尽管目
前广州传统学区房售价未见明显下跌，但
大市已悄然转为“买家市场”，尤其是年底
的学区房交易淡季， 对于想购买这类物业
的家长客来说，当下或是淘笋机会。
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“双十一”，想在楼市薅
羊毛？ 别一不小心还倒贴羊
腿！

“双十一捡笋”买家具，这
些细节你考虑过没？

广州学区房“老太婆化
妆”正大行其道

●降价了？ 是！ 但要么
是房子有问题，要么是业主有
问题

●忙着给“老破小化妆”，
包工头生意火爆

●年底学区房淡季，议价
空间略有松动

关 注 周 刊 订 阅 号 着 数
多！这里有 ：最权威的楼市家
居业界发布 ， 最威水的大佬
访谈 ， 最笋的一二手盘 ，最
没底线的业界八卦 ， 最实用
的购房攻略 ， 最有气质的家
居装修 ， 不定时的礼包大派
送……

“肥妹 ”、“润哥 ”约定你 ，
现在就扫左上角！

（邓伟东）

肥妹答疑栏目
等你来问！家粉们有
任何关于楼市、家居
的问题，都可以留言
给后台，专业楼记 +
楼市家居专家 + 法
律顾问 + 设计师，
都是你的军师！

APP
微信点兵

“双十一”将至，在买家忙着上
网“盖楼”抢红包的同时，也有不少
商家在卖力吆喝卖楼， 并推出 N
多花样促销方案，比如，花 11 元抢
购 1.1 万“让利金”、“双十一”秒杀
房等，而淘宝则宣布会在网上推出
万套特价房，引起不少买家关注。

今年 “双十一 ”楼市为何如
此热闹？ 在调控措施不放松的现
阶段 ，开发商自然不会放过任何
一个可以提振销量的促销节点 。

至于买家是否会凑这个热闹 ，那
就要具体情况具体分析了。

有人说 ， 在楼市薅羊毛 ，分
分钟可以省下数年口红钱 ，为什
么不买 ？ 实情好像也确实如此 ：
再不济的促销措施也能省下一万
几千元。然而，开发商有没有先抬
价再打折，真正的优惠又有多少，
降价后与旁边楼盘相比是否更划
算？ 买家只有清楚了解同一套单
位的前后实际报价才能确认。

即便确有优惠 ，你是否会为
了省下这几千一万元而迅速出
手？ 可惜，钱包君往往说 NO。

不管怎么说 ，住宅是总价高
达数百万甚至上千万元的大额
商品 ，开发商给你 “省 ”下的那几
千一万元 ， 如果和住宅总价比
较 ，真只能算是 “一条毛 ”，楼市
下调 1%，你这羊毛就白薅了 ；楼
市下跌 5%以上 ， 你就得把羊皮
甚至羊腿倒贴出去。

如今， 楼市发展已进入一个
全新阶段， 楼价只涨不跌的神话
早已雨打风吹去， 就连往日那些
保证楼价坚挺的“免死金牌”也已
消失或正在消失。

比如一号 “免死金牌 ”———
地铁 ， 曾经是楼价提升的大杀
器 ，如今随着轨道交通线路的不
断扩张 ，地铁几乎已成为楼盘的
标配 ，而不再是涨价 、保价的砝
码 ，地铁开通后楼价反倒下降的

情况已有不少。
又如二号 “免死金牌”———名

校，随着名校新建校区的数量越来
越多，学位的稀缺性也在不断下降，
学区房的价格刚性也在不断降低。

“双十一 ”的楼市羊毛要不
要薅？ 如果你是真心实意喜欢某
套单位 ， 既然有优惠锦上添花 ，
那么，就放心去买。 反之，你真没
必要为了几根羊毛 ，去冒有可能
倒贴羊腿的风险。

一周热评 □梁栋贤

不管怎么说，住
宅是总价高达数百万
甚至上千万元的大额
商品 ， 开发商给你
“省”下的那几千一万
元， 如果和住宅总价
比较，真只能算是“一
条毛”，楼市下调 1%，
你这羊毛就白薅了。

想在楼市薅羊毛？ 别一不小心还倒贴羊腿！

风头趸 “老太婆化妆”
文 / 图 羊城晚报记者 詹青

“能不能帮我找一些最近降
价幅度较大的笋盘？ ”

为了解越秀区传统学区房的
市场情况， 羊城晚报记者提前一
周向部分一线地产经纪发出需
求， 从收集到的盘源资料看，目
前调价比较明显的有两类房源，
一类是高楼龄、 有明显硬伤的，
另一类是业主此前盲目喊高价，
如今回调至市场价的。

拿中介的话说， 那就是：“降
价都是有原因的， 要么是房子有

问题，要么是业主有问题。 ”
比如小北路小学一套散盘学

区房，目前降价 35 万元，其原挂
牌价为 265 万元， 目前降至 230
万元，相当于降价 13%，降幅为
他们公司在该板块最大， 其售价
比板块内房源大约低 1 万元 / 平
方米。

为什么业主会主动让价？ 羊
城晚报记者到现场实地察看后发
现，这套单位面积不到 50 平方米
一房一厅挂牌一年仍未售出、价

格比周边盘源还低的房源， 其客
厅有一面墙渗水严重， 接手业主
需花很大工夫处理方能入住，而
且地处主干道旁， 噪音干扰较严
重。 由于硬伤明显，即便是名校学
区小户型，至今也无人接盘。

相对来说，喊高价业主回调市
场价的例子会更多，比如东风广场
一套三房带主套学区房，去年的挂
盘价是 800 万元，如今回调至 720
万元，一下降了 80 万元，由于总价
较高，目前仍未售出。

羊城晚报记者还了解到，房
源供应量较大、且居住素质不佳
的“老破小”，如今成交难度确实
有所提升，那是因为市场催生了
一项非常奇怪的“新业务”，那就
是为“老太婆化妆”的房屋包装、
代售生意。

房屋包装一般是针对素质
不佳的“老破小”开展的，业主到
中介公司挂牌时，中介公司一般
会推荐业主花一点小钱先把自

己的房源包装一下，“打扮得新
靓正更好出手，再不行，随便给
墙面刷一层新涂料，给‘老太婆
化个妆’。”中原地产小北路中介
地铺的经纪李先生笑着说，不化
妆真的不好卖，就像上述那套房
子，如果业主肯花几万块钱包装
一下，可能就不会挂牌一年都卖
不掉， 毕竟其采光通风还可以，
而且总价比较低。

据介绍，广州很多学区房地

段， 承接包装生意的包工头，目
前接的单已排到农历新年后，他
们根本忙不过来。而在一些小型
中介，该类业务可占总营业额的
一半，俨然已成为主业，“我们可
提供一条龙服务，装修、包装、售
楼，业主一点都不用操心，一般
来说，花三四万元搞一下就很好
了，包装后的房子确实能卖得快
些，而且较受买家欢迎。”一位中
介小哥说。

年底正是学区房成交淡季，很多
地产经纪坦言生意转淡，成交速度放
缓。

不过，尽管“老破小”要“化妆”
方能卖掉，但也有一些房源出现明显
调价，从主流市场看，学区房价格并
没有出现明显波动，一些抢手房源照
样涨价，其“抗跌战斗机”的皇冠仍
未掉落。

以五羊邨一套广铁一小三房学
区房为例，挂牌价 560 万元，上月放
售， 如今带客数量已超过 50 台客，
业主觉得放盘价可能偏低，准备上调
至 580 万元。

“春节前生意一般都会比较淡，
每年都是这样，只是今年的淡季来得
更早、更明显些。 不过，好房源只有
这些了，降价还是不多的。 ”裕丰地
产经纪张先生告诉羊城晚报记者。

不过，受整体市场成交氛围不佳
影响，学区房交投也进入了“买家市
场”———议价空间有所松动，“以前砍
价一两万元都好难， 现在砍个 5 万、
8 万元的也有了，而业主接受议价的
心理空间变大，这可能是目前市场最
大的变化。 ”张先生说。

“双十一捡笋”买家具
这些细节你考虑过没？

正大行其道
降价了？ 是！ 但要么是房子有问题，要么是业主有问题

文 / 图 羊城晚报记者 梁栋贤

忙着给“老破小化妆”，包工头生意火爆

年底学区房淡季，
议价空间略有松动

年底是学区房交投淡季，销售速度放缓

还有几天，“双十一” 的“电商大
促”又再到来，看到琳琅满目、价格还
特别优惠的家具产品， 你是否很难忍
住购买的冲动？

买东西当然没问题，但是，很多看
似细小的问题有时也会很重要。 为此，
羊城晚报记者收集了部分消费者在电
商平台购买家具时所遇到的问题，给
大家在剁手之前提个醒。

家居
市场

即便顺利渡过送货这一关，
有些买家还会遇到一个更大的难
关：安装。 林小姐在网上买了一张
小梳妆台，块头不大，她预想安装
一定不困难，于是迅速下单。

家具送上门，林小姐傻眼了，
这个看起来体积不大的家具，竟
由三四十块板材构成， 安装说明
书只有一张小纸片， 上面排了二
三十张安装次序指示图， 还不太
清晰。 由于很多板材外观看起来
都很像， 林小姐光是理清楚谁是
谁就花了一个多小时。 有两个零
件因为长得实在太像， 林小姐不
慎搞错，还得拆除重装。

更倒霉的是， 这家店的梳妆
台有左开门和右开门两种款式，
林小姐买的是右开门， 但店家的
说明书统一是左开门的， 如果严
格按照说明书安装，就会搞反，最
后， 林小姐足足花了十个小时才
把家具安装好。

找师傅安装是否就能完美解
决这个问题？ 非也。 首先，安装费

就不少，而且还涉及上门时间，即
便只是安装一把椅子， 多家平台
显示的安装起步价是 50 元，如果
体积比较大或安装较复杂的衣
柜，安装费可以在 300 元以上。

有时还不只是钱的问题。 由
于装梳妆台已搞到身心俱疲，买
大衣柜时林小姐找专业师傅上门
安装。 但产品包装内没有配件清
单， 林小姐签收时并不知道配件
袋原来缺少了几个合页和几个二
合一螺丝钉。 于是安装师傅就无
法完成安装了。

安装师傅提出，如果在半个小
时内无法备齐零件，他是不会等下
去的———因为半个小时已足够让
他再接一单安装小家具的活儿了。
由于林小姐所住小区附近商业配
套未完善，她找了半个小时，都无
法买齐所欠配件，最终付了安装费
都无法把衣柜装好。 虽然，客服还
算好说话， 第二天就补寄了零件，
但林小姐再找安装工上门，一来二
去又多花了 100 多元。

虚假宣传难举证
退货成本何其高

今年“年中大促”的时候，李小
姐在某家具电商工厂店购买了一张
实木床。“因为房间的尺寸比较小，
在浏览了网上数十家家具店近百款
床之后， 我才选了这一款特别小
的。 ”李小姐回忆，我的要求特别简
单，尺寸要小，为了减少污染，材料
要实木，款式要简单，不容易过时，
还要结实。

从产品详情呈现的信息看，她
选的产品“完全符合”她的要求：松
木制成，无上漆，“身材”娇小，还特
别结实———为了展现这款产品很结
实，商家在首页还配了一个视频，八
个成年男子站到床上，一起跳跃，床
都纹丝不动。

然而，从家具到手的那一刻起，
李小姐的感觉就不妙， 一张一米五
宽的大床， 竟然只有小小的一包原
材料，重量不足二十斤，连她一个弱
女子都能轻轻松松拎进家，开始，她
以为是商家少发原材料了。 打开一
看， 原来床腿直径只有细细的 5 厘
米，床板厚度更是只有 0.6 厘米。

为了怕自己的安装技术不行造
成使用问题， 李小姐还专门花钱在
电商平台上请了师傅，然而，无论师
傅如何努力，床身还是摇摇晃晃的。

逼于无奈， 李小姐只好提出退
货，然而店家却推诿，说李小姐的问
题是由于安装师傅操作不当所致，
拒绝她以质量问题为由提出的退款
申请。 若按 7 天无理由退款方式提
请退款， 家具必须不影响二次销售
才行，然而，现在已经有了钉孔，卖
家是否肯收还是个问题。此外，床还
要拆了才能快递，当时为了结实，安
装师傅还拧了近百个螺丝钉， 如今
再拆还要花钱， 加上每公斤十几元
的快递费用，即便商家真退钱了，剩
下的也没几块钱了———而且还不知
道商家是否肯收这个已经打满钉孔
的床架呢！

即便没遇到货不对板，有时也会有
别的烦心事。家住黄埔区的何小姐在南
沙有一套出租屋，最近在网上买了一批
新家具。因为从居住地到出租屋单程交
通时间要近两个小时，在购买家具时何
小姐特意留了个心眼，选择在同一家店
购买，这样做一是可以在风格、材质上
比较容易统一，二是估计商家会统一时
间送货，自己不用多次专门回出租屋等
待收货。

谁知道，下单以后，何小姐就迎来
了漫长的收货期。 过了 5 天，何小姐终
于看到家具的物流信息，由于是“大促
期”落单，平台规定十天内发货都属于
合理范围， 何小姐内心还庆幸提早发
货。 然而，家具却在物流中转站停留了
两天，十天后的清晨，何小姐才从电商
平台的 APP 上查到家具即将派送的信
息。 于是赶紧打电话咨询， 对方回复，
因为“大促期间”投递量太大，无法确
定送达时间，只能保证在当天送到。 无
奈之下，何小姐匆匆向公司请假，一大
早就前往出租屋守候， 到了下午五六
点，家具才姗姗前来———她足足守了七
八个小时。

这还没完，这次收货的只是其中一
件， 其余九件家具被分成五批陆续送
达，何小姐足足再请了五天假才把家具
全部收齐。

家具是大件商品，不可能像其他小
商品一样放快递柜，同时也是比较贵重
的商品， 不可能临时
堆放在保安亭， 而很
多物流公司都不在夜
间送货， 意味着上班
人士必须请假收货。
因此消费者网购家具
时要充分考虑收货的
人手安排， 以便及时
验货， 否则会因交易
到期而自动将货款划
到店家账户。

像何小姐这类虽说多等了几
天，但至少把货收齐了。 像刘先
生遇到的麻烦就更大，他家在从
化， 离主干道还有一段距离，虽
然货车能开进小区，但物流公司
说送货地址属于村镇范围，只能
送到镇上某个提货点。

刘先生在网上买的是衣柜，
小客车无法塞下 ， 他只好花了
300 元另外请车把家具搬回家，
但到了楼下，搬运工又说电梯太
窄不好进， 站在电梯口就是不
动， 非得再加 50 元才肯把家具
搬进门。

刘先生比较了一下， 在线下
实体店买的衣柜比网购贵 350
元， 但实体店包送货和安装，而
线上不包， 如果自己没能力安
装，其实两者的价格差别不大。

这里需要特别提醒的是，在
网上买家具，即便店家承诺包送
货， 物流配送也有不同规定，有
的只包送到楼下 ， 有的包送上
门，但走楼梯要加收，如果住得
比较偏远， 一般只送到收货点，
要自提，如果不能确认自己所在
区域是否在送货范围之内，最好
下单前到相应的物流公司咨询
清楚。
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同批家具分六次送
忙煞菜鸟房东

定点提货麻烦多
送货上门另收费

零件细碎如拼图，小家具拼足十个钟

面对一
地 看 起 来
差 不 多 的
零件，可能
会 让 没 经
验 的 你 心
乱如麻

安装家具是个体力活，你有这样的心理准备吗？

收货后最好尽早查验零件是否齐全

布置美美的家，要付出的实在是太多了

产品详情那 8 个成年男人在床上跳跃的视频 ，
如今在李小姐眼里就像一个笑话

定制家居
大腕共议

行业迭代话题
日前，由泛家居圈、元图空

间、 酷家乐举办的“迭代·跨
界———2019 全屋定制总裁特
别峰会”在广州举行。

欧派家居集团营销副总裁
杨鑫、 维意定制 CEO 欧阳熙、
好莱客营销中心总经理库腾、
玛格定制董事长唐斌、 元图空
间创始人王麓、 酷家乐副总裁
吴锴亮和广东省定制家居协会
秘书长曾勇一起探讨了全屋定
制的迭代和跨界问题。 与会嘉
宾认为，目前，消费侧在迅速变
化， 定制家居企业应该主动拥
抱这种变化，将“从制造业走向
服务业”的思路贯彻到底。

（梁栋贤）
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