
市场上的任何风吹草动，都是可以“拿来
说事”的。从近几日楼市热议的话题来看，业
界对普罗旺世此承诺的关注度丝毫不低于两
年前的悬红20万，更不低于今年任何一家开发
商推出的花样营销手段。

10月26日下午，郑州几乎所有媒体的楼市
记者齐聚普罗旺世，偌大的办公桌被围合起
来，层出不尽的质疑都等待信和（郑州）置业有
限公司总经理徐益明的一一解答。

“为什么会向消费者作出这样的承诺，难
道不怕有风险吗？”会谈刚开始，大家就直奔主
题。“从常理来讲是有风险的，但从项目本身来
分析又是没有风险的。今年很多开发商都相
继推出幅度不等的优惠，虽不明降却相当于暗
降，普罗旺世不会也不能，我们在教育、商业、
建筑用材、景观建设、物业维护等方面对这个
项目投入非常多，且一直坚持低利润销售，价
值大于价格，未来有无限的升值潜力，同时更
要为已经买了房的数千名业主负责。”徐益明
缓缓而谈，“除此之外，是对郑州房地产市场的
看好，相比较深圳、上海等一线城市，前两年郑
州市场中投资客占的比例也不是很大，开发商
拿地成本较高，市场泡沫很小，其价格下调的
空间也十分有限。”

会谈现场，记者纷纷将内心的疑问抛出，
关于品质，关于良心工程，关于低利润销售，甚
至房地产行业走势判断。

普罗旺世对品质的坚守与苛刻，业界早有
耳闻。比如每栋别墅的花园前面有一条半米
左右宽的小甬道，铺这个甬道的滚石，就是特
制专供的。这种花岗岩是从浙江桐庐一个叫
瑶林仙境的山上采来的，分黑、白、彩色三种原
色。但铺这个甬道，不是拉来石块弄平整就可
以了，而是要通过特殊的工艺，把它制作成4种
规格12个品种，然后才可用。

除却对品质的坚守，徐益明提倡低利润销

售也是顶着巨大的压力，“董事会说我像在做
养老之作，不求太大的经济回报。的确我在普
罗旺世里倾注了自己的梦想，低容积率，远离
喧闹，为业主打造一个舒适的城邦生活，有这
样性价比的项目，没有不涨的理由。”徐益明满
怀信心地说。

整个会谈持续了三个多小时，直至夜幕降
临，人们都没有撤离的意思，在7点多会谈接近
尾声的时候，信和置业给大家播放了投资 130
万元邀请香港导演关锦鹏为普罗旺世拍的宣

传片，所有取景都是社区实景，唯美优
雅，使“超前十年的生活”灵动
起来。
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10月23日，普罗旺世在郑州晚报等媒体封面同时刊出红色醒目广告，郑重承诺：
凡购买普罗旺世产品，如因本公司降价造成产品贬值，消费者可无理由退房。

面对低迷的楼市销售，今年的房地产市场令买卖双方都颇为揪心，此承诺一出，
业内喧哗一片，有人称其是适宜之举，有人称其是噱头炒作，那么信和置业此举究竟
意在何为？ 晚报记者 王亚平

时间回溯到上周四，普罗旺世的红色整版
广告同时出现在多家媒体封面，上面赫然显示
一条郑重承诺：凡购买普罗旺世产品，如因本公
司降价造成产品贬值，消费者可无理由退房。

该广告可谓盛装亮相，之后，人们的询问
与质疑声就不绝于耳，其中购房者也不乏业内
人士。

开发商投放广告原本只有两个意图：一是
宣传项目形象，树立企业品牌；二是将优势告知
消费者，以期购买。楼市低迷期，普罗旺世的这
一广告目的从浅层次上看自然是无须多议，更
何况公开向消费者作出承诺。

不过，综观今年郑州各开发商为应对楼市
作出的花样营销，以承诺“招徕”购房者的并非
只有普罗旺世一个项目，早在10月16日，汉飞·
金沙国际项目就表示：若汉飞·金沙国际整体均
价下降，则将对差额部分进行补偿，并将此全部
写入合同，全力保障客户的购买行为。显然与
汉飞相比，信和置业的承诺更为诱人，若降价就

退房，只是会不会有购房者愿意“上钩”？
此举让人想起2006年冬，普罗旺世在郑州

晚报等媒体上刊发广告：对延期交房的部分房
源，实行“无理由退房，并补偿退房者20万元人
民币”。时隔近两年，普罗旺世再次运用同一手
段告知消费者，只是时间不同，目的不同。

悬红 20万无理由退房是因为部分房源还
没有达到普罗旺世的交房标准，需要延期交房
又必须给业主一个说法。而此次的郑重承诺则
是为了打消购房者因担心购房后开发商降低房
价导致财富缩水的念头。

据了解，两年前的“悬红20万”虽引发了很
长一段时间的楼市热议，最终却没有一位业主退
房，究其原因，还在于业主都将拥有的普罗旺世
产品视若宝贝，为了20万元的悬红去退房，实际
上是贱卖了到手的宝贝，因此没有人傻到愿意贱
卖。而在楼市低迷期，作出降价退房的承诺难道
是普罗旺世尝到了之前这一手法的“甜头”，故再
次大胆尝试，还是历经详尽分析后的适宜之举？

如果要总结持续三个多小时的媒体合围
成果，那就是信和置业让大家了解到了普罗
旺世的实力、诚信与责任。正如徐益明回答
为什么顶着风险向消费者承诺时，掷地有声
的“实力+自信”。

就做企业而言，业界不少人士评价信和
置业太“傻”，大社区、领先十年的规划、耐心
精致的施工，一个有着高端社区实力的产品
却有着与普通社区几乎一样的销售价格。

不过“傻”人始终有“傻”福，普罗旺世赚
取了很多社区难以企及的良好口碑。“现在的
客户有百分之五六十都是老业主介绍的，近
几个月我们平均每月还成功销售六七十套。”
徐益明介绍道，“不管别的项目如何发展，普
罗旺世的房子是不会降价的，而且价格是一
路向上走的。因为看到很多购房者持币观
望，犹豫不决，我们才决定把我们的信心传递
给老百姓。普罗旺世的房子，相比较其未来
的价值预期，什么时候买都是合理的。”

即便如此，业内仍不乏质疑的声音，那么
向消费者承诺是一场耗尽心血策划的阴谋还
是一个适时的引导？普罗旺世用摆在眼前的
事实予以说明。

整个社区平均 1.5的容积率，幼儿园、小
学、中学，地中海商业广场、私家公园等一切
生活休闲配套这里应有尽有，在前期社区面
貌尚未显现，一切都是宏伟蓝图时，以每平方
米 4000 多元购买别墅者，是大胆且有眼光

的，眼下这些业主不知道实现了财富的几倍
增值。现在社区大势已显，只是部分配套正
在建设中，待整个社区全部开发完毕，价值又
会实现怎样的攀升，的确难以估算。

这样的比较已经令人心动，非但如此，徐
益明还在不断彰显自己的大气魄，“我对社区
一八联合国际学校的校长说，‘十年内我不打
算在学校赚取一分利润，却只有一个要求，那
就是十年后，让它成为中原名校。’”

在澳门出差时，他到自己常去的一家餐
厅吃饭，顿时有了将其美味引入社区的想法，
于是对餐厅老板表示：“不用你投资，你只需
要派两个厨师到普罗旺世去。”如今，徐益明
还有一个想法，返聘大型医院的退休专家进
入社区，为每一户家庭建立健康档案，长期为
业主服务。

还有很多大胆的想法在徐益明脑海中盘
旋，其目的都是力争让业主过上“超前十年的
生活”。

徐益明讲话温和，却信心十足，在周日下
午的会谈中，曾开玩笑似的表示：“大家可以
在郑州找找看有没有比普罗旺世性价比更高
的项目？”这是一种项目与操盘手的高度融
合，既是实力的融合，也是气质的融合，低调、
内敛却充满旺盛的生命力。承诺降价会无
理由退房，又再次阐述产品不会降价，那
么这个承诺会取得怎样的市场反应，最
终会不会有退房的行为实在值得期待。

【事件】

普罗旺世郑重承诺
若降价无理由退房

【关注】 媒体合围，徐益明解答

【根源】

“我们的房子什么时候买都不算贵”

“新政下的楼市” 市场表现之
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项目与操盘的高度融合既是实力的融合，也是气质的融合，低调、内敛却
充满旺盛的生命力。普罗旺世又将这种生命力传递给消费者。

“凡购买普罗旺世产品，如因本公司降价造成产品贬值，消费者可无理由退房。”


