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好易家建材商场
11家家居企业推出营销新措施

上周六，由城市爱迪、九牧洁具、辉煌洁
具、威尼瓷砖、星星门业、大自然地板、武峰吊
顶、好易家装饰公司、美布美布艺、德国帝森
橱柜、颐丰墙纸等众多家居品牌联合成立的
好易家品牌联盟成立仪式在好易家建材装饰
广场正式举行。据好易家建材装饰广场总经
理庞海涛介绍，所有参与订购该商场品牌联
盟内所有商家任一品牌的客户，除享受正常
优惠额度外，还可以获赠商家提供给客户的
货款充值卡，凭货款充值卡；到该品牌联盟的
任意一家联盟商家消费均可充当现金使用。
同时，持当日任意一家品牌联盟商户定单在
其他任意联盟品牌中消费还可获底价之后
5%的现金额外优惠。 李志敏

河南超凡装饰
高品质家装解析会上周日举行

上周日上午9点30分，由本报主办、河南
超凡装饰承办的“高品质家装解析会”在裕达
国贸举行。据悉，本次活动吸引了 400 余名
客户参与，在活动开始的3个小时里，就有20
名客户当场签下了订单，近百名客户表现出
了签单意向，200 多名客户挑选出了自己喜
欢的风格套装。在活动现场，超凡资深家居
专家对高品质的家装以及 2008 年的流行趋
势进行解析，近 200 名资深设计师现场接受
消费者咨询，指导消费者如何装修，现场征集
了超国标样板间 50套；另外，参与活动的业
主均获得精品礼品。 张真

北京实创装饰
周年庆感恩回馈优惠直省2万元

上个双休日，北京实创装饰河南总部举
行“1周年庆感恩河南感恩郑州”活动。据了
解，本次活动中装修 288套餐共推出 16项大
礼，包括地板、地砖、洁具免费升级，免费赠送
中式美的烟机灶具一套，选金牌亚洲或金科
厨卫瓷砖，腰线买一送一等，让业主直省2万
元。588套餐则推出了 12项大礼，包括免费
升级北欧顶级品牌福乐阁 7系列墙漆，另有
10项免费赠送，包括欧式万邦或美的烟机灶
具、嵌入式消毒柜、TCL浴霸、美的电磁炉三
件套等，让业主直省至少2万元。 周强

一周居事

一周楼事

宏益华·香港城
上周六开盘，每平方米4800元

10月 18日，宏益华·香港城开盘，每平
方米4800元的均价让购房者心动。据悉，宏
益华·香港城是位于人民公园旁的港派双气大
社区，周边市政配套一应俱全。宏益华携手重
点小学，让业主的孩子享受优质教育。此次在
众所期待中隆重开盘，受到了广大客户的热烈
追捧，这与项目本身的高性价比密不可分。在
目前的市场环境下，宏益华·香港城经受住了
市场的考验和消费者的检验。 付晓

MAN·领域
选房4小时热销183套

10月19日，位于郑汴路与东明路交会处
的MAN·领域举行公开选房活动，300余客户
云集，4个小时热销183套。公司副总经理张
国栋说：“作为郑州房地产市场上第一家纯钢
建筑结构住宅项目，MAN·领域以每平方米
3900元起价、每平方米4280元均价的价格优
势赢得了消费者的青睐。”据悉，为了保障已
选房客户的物业升值空间，MAN·领域给消
费者以“保证增值，降价补差”的承诺。

靳要

“阳光购房”
是噱头还是理性回归？

10月 12日下午，陇海西路康桥·上城品项
目售楼中心，装修典雅的销售大厅里人头攒动，
仿佛回到了一年前楼市红火时期热销楼盘的开
盘场面。这是该项目推出的“阳光购房行动”的
活动现场。当天下午，来到现场的业主与准业
主共同聆听了一场“专家验房知识讲座”，学习
验房知识。他们或夫妻俩，或带着孩子，或同朋
友一起，拖家带口前来参观，使得整个现场座无
虚席，不少客户不得不站着记笔记。

来自验房师管理协会的专家给大家详细讲
解了验房过程中需要查验的证件、验房的程序
和项目、主体工程、门窗、强弱电、上下水、建筑
材料、施工规范、面积测算等一系列专业知识，
并耐心地对客户提出的各种问题进行了现场解
答，赢得了客户的广泛好评。

把专业验房公司请到售楼部来，教客户如
何给自己的产品“挑毛病”，这种事情还是头一
回听说。让客户在交房前提前验房，在郑州房
地产市场似乎也是第一次。

该讲座的举办也意味着“阳光购房行动”的
成功启动，在此之前，该项目曾组织业主进入社

区进行预验房。据介绍“阳光购房”这一主题
是在该楼盘即将交房的情况下提出的，旨在帮
助客户全方面了解产品信息，解决交房过程中
可能出现的各种问题和争议。主要包括“阳光
知识讲堂”，通过公开课的形式，请专业验房公
司和家装设计公司为业主及到场的客户讲解房
屋验收与装修的基础知识，让客户充分了解房屋
质量的检测常识、装修陷阱和常见问题的处理办
法；“阳光鉴证行动”，请已购房的业主提前到工
地现场检测房屋工程质量；“阳光品质体验”，请
新老客户到该公司早期开发的楼盘参观，感受其
品牌一贯的产品品质和所营造的生活氛围；“阳
光客户服务”，搭建完善的客户服务体系，对于客
户提出的一切问题全面提高解决速度和问题闭
合率；并配合一些促销优惠活动等。

与一般房地产项目的促销手段不同的是，
该楼盘给出的折扣并不多，而每平方米4700元
的销售价格却远远高于周边楼盘。然而，从房管
局的销售备案数据记者了解到，在此之前的30
天里，该楼盘取得了80余套的销售业绩，这在当
前低迷的房地产市场不能不说是一个奇迹。

让业主与准业主坐在一起学习验房知识，
无疑是让大家用所学知识为项目挑毛病，这一
颇为冒险的举动，得到了河南省验房师管理协
会专家的肯定和提倡。

“敢于做这样的活动，这家开发公司还是
很有魄力的。刚开始跟我们协会联系的时
候，所有的同事都很奇怪，因为一直以来开发
公司对我们这个行业都恨之入骨，居然会主
动联系我们来做讲座，这种自讨苦吃的事情
从来没有开发商会做。我们还担心，到时候
有业主就项目提出一些尖锐的问题，让他们
收不了场。”活动结束后，在现场做演讲的验
房专家如此表示。

据该专家透露，在讲座举办之前，专家们
还一同去康桥·上城品社区参观。“从他们的
房子质量来看，基本没什么大的问题，更难能
可贵的是，这家公司不回避问题，因为距离交
房还有一段时间，我就提出了一些工程方面
的整改意见，他们都很认真地接受了。”这个
事情让该专家感到非常欣慰，“因为它充分体
现了开发商具有一定的质量实力和应对外界
评价的能力。而有越来越多的开发商重视产
品的质量和品质，这对消费者而言，是个极大
的利好信息。”

在讲座结束后的几天，康桥·上城品的
“阳光购房行动”就引发了市场热议。记者从
一些房地产专业人士口中听到另一种说法。
尚正行房地产咨询机构、资深房地产策划人鞠
涛这样认为：“目前的房地产市场正处于低迷

期，市场观望氛围浓厚和银根紧缩让开发商充
分感受到了‘没钱’的痛苦。在大家纷纷降价
促销的时候，个别楼盘选择了提高产品品质来
重建市场信心，也不失为一种聪明的选择。事
实上，无论是降价也好，提高品质也好，都是房
地产真实价值回归的表现，预示着房地产市场
正逐步进入理性时代。”

相对于直接降价而言，通过提高产品品质
建立的市场信心将更加稳固。房地产行业作
为一个新兴产业，大多数老百姓接触的时间并
不长，认识相对有限，因而不可能像对手机、电
器一样有着那么透明的性价比。“购房时不清
楚房子里用的是怎样品质的钢筋、水泥，不知
道是什么样的水电气设备，直到住进去以后，
甚至出现问题时才知道上当。”鞠涛如此形容
购房者的被动局面。

由于房地产商品本身就具有显著的差别
性、复杂性，而购房者往往又不是房地产方面
的专家，很难凭经验对房地产商品的性能、质
量、建筑材料、配套设施等作出客观准确的判
断。尤其在购买期房的时候，这种情况最为常
见。因此开发商与业主的纠纷一直是居高不
下的投诉热点。

只有在消费者充分掌握信息的前提下，才
能消除这种不对等，减少行业纠纷。现在出
现了所谓的“阳光购房行动”，应该是一种维
护和尊重消费者的知情权、保护客户利益的
做法。这样的事件充分体现了房地产市场正
在理性回归。

“阳光购房”活动不仅得到了行业的认
可，也获取了购房者的信任，在大多数业内
人士看来，这更是房地产市场的理性回归，
公平、公正，实现信息对称，让消费者充分了
解项目，最终理性明白消费。

这一说法也得到康桥·上城品项目营销
总监刘亚琼的认同，“所谓‘阳光购房’，就是
要为消费者建立一种真正‘公正、透明’的消
费环境，这也是地产长城公司今年提出的品
牌建设体系的一部分。”

作为一家本土知名的房地产企业，公司
一直以“三个负责”作为自身品牌价值的重
要组成部分。“三个负责”是指，一要对客户
负责，建立良好的客户关系是品牌生命力得
以延续的根基；二要对合作伙伴负责，要在
行业中赢得良好的信誉和尊重；三要对员工
负责，员工是企业成长的血脉。

而举办这次“阳光购房行动”就是对客
户负责的具体体现之一。在刘亚琼看来，之
所以这么说，有两个方面的原因。一方面，
因为项目马上要交房，往往这个时期是客户
纠纷的高峰期。通过一系列“阳光购房行
动”让客户对产品有充分的知情权，给客户
培训专业知识，让客户提前检验房屋质量，
使购房的过程真正做到透明化、公开化，把
所有可能出现的问题化解在交房之前。另
一方面，现在的房地产市场步入理性发展时
代，客户购房也更为理性，买房子不单纯看
价格，要看性价比。举办这次活动，就是为
了突出产品的性价比优势。

显然，康桥·上城品项目的这一活动是
成功的，在当天下午讲座结束后，记者在活
动现场随机采访的一些客户均表示希望以
后多举办这样的讲座。

“这种活动非常好，充分体现了对客户
的关怀和对产品的自信。‘阳光知识讲堂’让
大家接受到了许多原来不是很了解的专业知
识，这些知识不仅对买房的过程有帮助，而且
在以后的房屋装修、居住使用过程中都有很
大帮助。‘阳光鉴证行动’让已经买了房子的
准业主们觉得更加踏实，进一步肯定了自己
的选择，也为还没有买房的客户增强了信
心。”一位李姓购房者坦言。

不过也有部分客户表示，因为时间有
限，部分细节问题还讲得不够详尽，待交房
的时候还会请专业验房师来验房，开发商
的态度值得提倡，但最终还是产品说了
算。这从一个侧面进一步验证了如今的客
户正日趋理性。

市场的持续低迷让开发商大叹“房子不
好卖了”，不过我们依旧可以看到，一些将品
牌和诚信看得比业绩还要重要的开发商，却
排在销售榜的前列。显然，眼下单纯的营销
已不再重要，重要的是消费者对地产品牌和
项目的信任。“阳光购房行动”让任何产品细
节都可以公开在阳光之下，接受消费者的考
验和评判。当然，阳光也有温暖、积极、健康
等含义，这正是一些品牌开发企业一直在塑
造的社区形象，他们也希望消费者能在“阳光
购房行动”中真正地感同身受。这是企业长
久做下去、做好的关键所在。

“阳光购房”正式启动，活动将持续一个月

组织业主学习验房挑毛病，“自讨苦吃”？

“阳光购房”，
房地产市场的理性回归


