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“买房最怕什么？”多数人的回答，离
不开“钱房两空”的隐忧——无论是楼盘
烂尾、产权纠纷，还是房屋质量问题，都
可能让多年的积蓄与期盼落空。

家住中心城区滨湖一号的刘凯在购
房时十分谨慎。“这毕竟是一大笔支出。”
他坦言，“我几乎看遍了中心城区所有楼
盘，经过多方对比，最终才锁定了现在这
个家。”吸引他的关键正是现房销售，“这
让我不用担心交房时间，而且户型设计、
采光、电梯、绿化、配套设施等所有细节
都看得见、摸得着，真正是‘所见即所
得’，心里踏实多了。”

长期以来，在我国住房市场化进程
中，商品房预售制一直是新房销售的主
流模式。即在房屋尚未完全建成时，先
出售给承购人，由承购人支付定金或房
价款。购房者大多只能通过看沙盘、样
板间和听销售人员讲解等方式，判断房
屋状况，进而作出购买决定。这一模式
在推动房地产建设、拓宽资金渠道、缓解
住房短缺等方面曾发挥重要作用。

如今，随着当前房地产市场的供求
关系发生深刻变化，这种销售模式也在
改变。2024年年底，全国住房城乡建设
工作会议明确将“有力有序推行现房销
售”列为 2025 年住房和城乡建设部重
点工作之一。《中共中央关于制定国民
经济和社会发展第十五个五年规划的建
议》也强调，提高防范化解重点领域风
险能力，并将房地产风险化解置于突出
位置。

现房销售，正为防范交付风险提供
有力保障。自 2024 年 11 月 18 日起，我
市实行“商品房封顶预售”制度，显著提
高预售门槛。同时，市住建局以“试点先
行”方式，推出一批现房销售试点，为全
市推动“所见即所得”的销售模式积累经
验。

从拿到钥匙、验收到完成装修，刘凯
只用了短短 3 个月，“这正是现房的优
势。”更让他满意的是那些关乎日常生活
的细节。“我睡眠浅，很看重环境安静。
正因是现房，门窗都已安装到位，我甚至
特地晚上过来体验，在楼道也仔细听一
听。虽然是临街楼栋，但关上窗户就几
乎听不到噪声，自成一片安静舒适的小

天地”。
不仅是入住时间更快，现房销售还

有利于维护购房者的权益。
对于购房者来说，商品房预售是先

交钱后交房，能让房地产企业提前回笼
资金，提高周转效率。但若监管不到
位，可能出现无法按时交付、交付时货
不对板、存在质量瑕疵等问题，损害消
费者权益。

现房销售则是一手交钱一手交房，
既能减少烂尾楼的风险，也让购房者能
实地查看外立面、楼间距、绿化与周边
配套设施等，直观地感受房屋品质，减
少交付争议，这也倒逼企业从注重开发
速度转向提升开发品质。

据了解，滨湖一号正是我市现房销
售试点之一。该项目由运城市金鑫房地
产有限公司开发，采用现房销售模式，在
销售前就已取得商品房现售证。整个项
目分6期建设，每一期在销售时，楼宇门
厅、电梯、门窗乃至地下管网、周边绿化

与道路硬化等均已完工，购房者可以实
地体验未来生活场景。其中，第6期已于
2024年9月18日正式竣工。

“我们所有的配套设施都是‘即买即
享’。”销售人员介绍，“无论是周边的河
东东街与滨湖风情商业街，还是西门外
的‘汤泉一号’，所提供的购物、游泳、餐
饮与休闲娱乐等服务，在购房时均已实
景运营，这不只是规划图上的设想，而是
钥匙交付时触手可及的安心。”

该公司相关负责人进一步阐述了采
用现房销售的初衷：旨在为消费者提供
更安心的购房保障。这一模式的背后，
既得益于企业深耕运城30余年所积累的
充足自有资金，也源于对自身产品的自
信。他举例说明：“购房者在相关手续齐
备后，通常在一个月内即可办理不动产
权证。”

“在这里，客户不仅能看到样板间，
更能直接走进任意一栋楼的实体房源。”
该负责人补充，“从整体户型、采光条件，

到配套设施，甚至是预留的空调孔位，所
有细节一目了然。这种‘透明化’的真实
体验，也促使我们必须回归产品本身，以
过硬的实力赢得市场的认可与消费者的
信任。由此构建的、基于真实居住体验
的口碑，也是企业长期发展的坚实根
基。”

随着我国房地产市场形势与发展逻
辑的转变，住房需求正从“有没有”向“好
不好”升级。推行现房销售，是构建房地
产发展新模式的重要内容，也对企业的
资金实力与运营能力提出更高要求，需
相关配套政策的统筹支持。需要注意的
是，现房销售的推进并非“一刀切”，而应
坚持因地制宜、因城施策。

市住建局相关负责人表示，下一步
将继续通过强化预售资金监管、加快推
行“房证同交”等措施，进一步完善现有
预售制度。同时，稳步推进现房销售试
点，推动住房更好地回归居住属性，促进
房地产市场高质量发展。

□记者 赵雪

“有力有序推行现房销售”被列为2025年住建部重点工作之一。运城贯彻落实如何？

探访我市“现房销售”试点

▲11月22日，在运城众安自救安全
教育基地，参加安全教育培训的教师在
进行实操训练。

近期，我市教育系统中小学（幼儿

园）安全教育实训活动在该地展开轮训，
超 7000 余名师生参与，时间为期两个
月。

记者 祁克宁 摄

运城晚报讯 “方总，咱们生产线
最近用电负荷波动大吗？新项目投产后
用电有没有遇到新问题？”11月21日，国
网永济市供电公司“两队”成员在华智硅
能科技有限公司厂房内，边检查现场设
备运行状态边询问客户用电情况。

华智硅能属于永济市的新能源材
料大厂，立户之日起就受到该公司特别
关注。筹备阶段，该公司主动联系客
户，提供外围的配电方案，并在第一时
间通电到厂，使客户的直接投资成本降
低了400多万元。在施工建设阶段，该
公司与客户一起进行了相关的调研，为
其提供了全方位的电力解决方案。在
生产阶段，该公司“两队”成员上门提供

“保姆式”供电服务，定期进行用电安全
检查、开展电力相关培训，帮助其顺利
投产建设，营造和谐供用电关系,有效

提高了客户用电的获得感。
近期随着气温逐渐走低，为及时了

解掌握辖区内大电量客户的用电情况，
切实提高供电服务质量，搭建供电企业
与客户之间的沟通桥梁，该公司太行黎
明共产党员服务队联合青年突击队对
辖区内的重要大电量客户开展走访调
研，主动了解客户用电需求。

该公司“两队”成员先后走访了 6
家大型企业，本次走访活动有效加强了
与客户之间的互动沟通，为客户打造高
效、便捷、优质的用电营商环境。该公
司将对征集到的意见和建议认真汇总，
制订针对性整改计划，确保客户问题

“有落实、有回声”，不断通过走进企业、
上门服务、解决困难等方式，进一步改
进服务措施，不断提升客户的用电满意
度。 （杨玺霖）

国网永济市供电公司

走访重要客户 优化营商环境

▲现房销售“所见即所得”（资料图）


