
加拿大华人企业协会
看好郑东新区

11月 7日，加拿大华人企业协会成员一行
在枫华置业负责人陪同下，考察了郑东新区的
投资环境，并与郑东新区管委会相关领导进行
了友好会谈。他们对该区域的未来发展潜力
与投资价值认可，并表示有责任有义务引进更
多华人企业家来郑东新区投资建设，为城市经
济的繁荣作出贡献。

据悉，加拿大华人企业协会是由加拿大华
人企业和企业家组成的专业性协会和互助性
团体，聚集了众多国际知名的企业家和华人企
业家精英。由加拿大华人企业协会 2005 年 9
月投资成立的枫华(郑州)置业有限公司，是一
家专业房地产开发企业，在郑东新区目前已开
发温哥华山庄、温哥华大厦、温哥华时代广场
三大项目。 陈燕

紫荆尚都
新组团主推小户

继“全溪境华宅”获得不错的市场口碑之
后，紫荆尚都近期将重心转向了居住功能齐全
的“大师级小住宅”产品组团，主打产品是60平
方米的双气地暖两房。目前该产品组团认筹活
动已经启动。

在中小户型日趋成为房地产消费主流的当
下，紫荆尚都所推出的这一小户组团，通过对可
变空间的精心设计，以60平方米打造出可享两房
两厅功能的创意单位，灵动空间自由组合，用购买
小户的价格，即能拥有超乎想象的空间。 付晓

金叶河南首家形象店
即将在江山珠宝城开业

金叶珠宝江山珠宝城形象店，作为江山珠宝
城首批招商品牌，11月将携诸多新品系列开业。

金叶珠宝（集团）自上世纪 90年代成立以
来，历经十余年的发展，依靠自身实力，凭借脚
踏实地、开拓创新的发展策略，博得了消费者
的认可；如今已在国内珠宝业界享有较高的知
名度和美誉度，被赋予“中国名牌”、“广东省名
牌”等诸多荣誉，此次江山珠宝城形象店的开
业，是金叶珠宝首次进入中原珠宝市场，将为
中原带来新的珠宝款式和新的珠宝时尚。

以江山珠宝城为平台，将搭建深圳珠宝与
珠宝市场对接第一平台。金叶珠宝是深圳珠
宝考察团考察江山珠宝城签约的首批品牌。
江山珠宝城依托辐射中西部强大的区位优势
和交通物流优势，凭借强大的公司经济实力、
专业实力以及招商免租政策，尤其 300亿的市
场消费空间，深得深圳、香港等品牌的青睐，并
蜂拥而至。

截至目前，深圳金叶、深圳信德缘、香港金
六福、深圳尚成、BELINDA、波梵帝、宝玺美玉、
瑞爱丽、御石缘、省宝协鉴定机构等率先入
驻。据江山珠宝城招商人员透露，春节前期，
江山珠宝城宝玉石馆即将开业，届时，这里将
成为中原人购买玉石的新去处，新选择。 丁楠

橄榄城
业主答谢暨产品发布举行
11月 8日，橄榄城一期业主答谢暨二期产

品发布在南三环与石柱路交会处橄榄城接待中
心举行，现场除了针对一期业主举行抽奖外，

“亚新小管家”亮相、二期瞰景小高层正式对外
公开，橄榄城户型装修设计大赛也在本次活动
上启动。

据悉，橄榄城二期瞰景小高层30~133平方
米实用空间、全明户型、双气地暖、双层挑高阳
台、人车分流景观、全手工定制外墙面砖等产品
细节，再次引领南城品质生活。 丁楠

托斯卡纳
项目建设受到肯定

11月5日，市领导一行在利海集团董事长谢
海榆的陪同下，来到利海·托斯卡纳，了解了项目
的设计理念、开发过程及销售情况，并参观了托斯
卡纳项目酒店式一体化物业服务中心、精工建材
及施工工艺展示中心、示范区、样板房，对利海集
团托斯卡纳项目给予了充分的肯定。

参观项目的同时，市领导还与利海集团相
关负责人探讨了房地产目前的市场态势和发
展前景，并咨询了周边市政道路及配套的建设
情况。 张辉

郑州楼市营销变革

“阳光销售”或成主流
房地产市场的低迷让许多开发商变得愈加理性，给消费者切实的利益成了众多开发商销售的手段。
从打折优惠到送装修基金，从特价房子到零首付……近日，西区某楼盘高调打出了“阳光售房”的旗

号，售价比同地段的房子低了近千元，成为郑州为数不多公开降价的楼盘之一。业内专家认为，此举标志
着郑州楼市开始从暗降期转向了明降期，或将引发郑州房地产市场营销新变革，使得“阳光销售”、大幅降
价成为开发商的普遍行为。 晚报记者 袁瑞清

今年以来，各种打折优惠、买房送装修、特
价房等营销方式在郑州轮番上演，但这种变相
降价的方式如今已不能刺激购房者的购买欲
望。近日，位于西区的华泰国际名城打出了

“阳光售房”的旗号，将暗降转为明降，并承诺
降价保值，引起了业内的广泛关注。

11月10日，郑州华泰置业营销总监张志辉
向记者介绍，华泰国际名城的“阳光售房”方案
具有三个方面的特色，首次做到了三公开：
公开房源，拒绝封房，一期 195 套房源全部对
外公开销售；公开价格，拒绝排号认筹，所有
价格对外公示，避免开发商借助排号炒高房
价；公开优惠，根据付款方式确定优惠幅度。

记者了解到，华泰国际名城是一个城中村
改造项目，总规模达 50万平方米，均为高层建
筑。目前，该项目一期的销售均价为 3450 元/
平方米，面积在45平方米到138平方米之间。

受全球金融风暴的影响，楼市降价风波也
开始从一线城市向二三线城市蔓延。面对这
一危机，一些开发商采取了一些暗降的销售策
略，以此刺激客户购房，但市场反应却并不是
很好。张志辉表示，为保证客户利益，华泰国
际名城还推出了“承诺保值，降价补差价”的策
略：如果后期销售价格低于前期客户认购价
格，华泰置业将无条件补偿差价。而这也会在
业主与开发商的合同中得到相关体现。

早在楼市初遇寒流的时候，就有不少业内
人士预测，郑州的房价会从暗降走向明降。他
们的观点是，全球金融危机正转化成经济危
机，一线城市的降价风潮越演越烈，房价普遍
下调，购房者离场观望，成交量急剧萎缩。购
房者担心“房子买了后就掉价”，而开发商苦于
没有客户，当这种状况成为一种普遍现象时，
降价以刺激购房需求，也就成了开发商不得不
走的一条路。

张志辉介绍，“阳光售房”方式是经过公司
反复讨论得出来的成果，“不仅是为了让利给
消费者，也是公司面临比较大的资金压力，前
期已经投入不少钱了，但目前回款效果却并不
令人满意，也是希望通过降价，吸引更多购房
者，缓解资金压力。”

“当然，低价并不是低质”，张志辉说，目前
的市场形势已经严重影响到了消费者的购房

信心，大家都在持币观望，等着开发商降价，
“死扛房价并不一定是最好的策略，我觉得开
发商更应该顺应市场发展的需要，采取有力的
措施帮助购房者树立信心。我们敢于推行‘阳
光售房’，是对自身产品品质和价格的自信，也
是对购房者的一种尊重。”

按照张志辉的说法，华泰国际名城作为城
中村改造项目，本身成本就不低，如今销售均
价为 3450元/平方米，“最初想着怎么也能卖到
4000 元以上，谁知道形势这么不好。不过，如
今的价格已经是触底价了，最多能保住开发成
本，已经没有什么利润可言”。

为进一步消除购房者的顾虑，华泰国际名
城还将“无理由退房”写进了购房协议：如因证
件问题不能按期与客户签订《商品房买卖合
同》的，华泰置业无条件给客户办理退房手续，
全额退还客户房款。

很多购房者都会有这样的感触，对楼盘的信
息知之甚少。开发商往往借助这种信息不对称
的现状，为其楼盘大造声势，引君入瓮。一位业内
人士说：“谎称好的位置已被预定，其实是制造楼
盘热销假象，先将较差位置的户型售出，然后逐步
放出好的房子。产生这样现象的根本原因就是
开发商拒绝实行‘阳光售房’，导致买卖双方信息
严重不对称，很多消费者因此上当受骗。”

不过，华泰国际名城似乎正试图扭转这一
局面。记者在该项目的售楼部看到，一期 195
套房源的位置、价格、户型等信息都已经向购
房者公开，消费者对楼盘的销售状况一目了

然，做到了信息的对称化。
面对采访，多数市民表示，如果自己需要

购房，而开发商的“阳光售房”模式能落到实
处，自己就会出手买房。

不过，也有一些消费者发出了质疑的声
音。市民王女士认为，全国的房价都在降，郑
州的房价迟早也会降，“阳光售房”看上去很美
好，很透明，但对于开发商，消费者永远处于弱
势，谁知道他是否真的公开透明了，“因此我认
为还是应该等一等，等一切都得到证实了，再
出手也不迟，毕竟销售方式只是开发商促销的
手段，这需要市场的考验”。

对于“阳光售房”，业内人士都表示这是一
种新的发展趋势，有利于行业的健康发展，消
费者也将因此获益，但其中尚有许多需要完善
的地方。

河南宏益华房地产开发有限公司营销
总监杨东方认为，虽然“阳光售房”最近才被
明确地提出来，但很多开发商在实际销售过
程中已经这么做了，公开楼盘的房源、价格
等信息，“捂盘”、“销控”等现象已经不多
见。他说，“阳光售房”虽然看上去很美，但
其中不可确定的因素太多，具体效果怎样，
能否得到消费者认可，这都需要市场的进一
步考验。

对于这种观点，很多业内人士都表示认
同。郑州客属房地产有限公司郑州分公司
副总经理陈阳表示，开发商推行“阳光售房”
行动，代表着开发商经营理念的创新和对消
费者负责任的态度，这种诚实的态度，必然
给开发商带来丰厚的回报。但她同时认为，
目前市场处于下降期，多数消费者都有“买
涨不买跌”的心理，此时推出“阳光售房”虽
然是顺应了市场潮流，但开发商也将面临更
大的压力，“关键是能否真正坚持到最后，如
果中间夭折了，反而不利于市场的有序发
展，可能会导致消费者产生更加不信任开发
商的想法”。

“阳光售房”能否成为未来房地产市场的
主流模式？业内人士多认为，现在仅是开始，
这种模式还有许多尚未成熟的地方，需要改进
和完善。河南通利房地产发展有限公司营销
总监徐文在接受记者采访时表示，“阳光售房”
作为一种新现象、新模式，值得关注，但它并不
是一个标准，不是标准的东西就很难被广泛推
行，很容易变味。

正如当初的“承诺保值”一样，对于华泰
国际名城“阳光售房”的销售模式，尽管市场
褒贬不一，但从目前的市场反应来看，对此
认可的消费者还是占了多数，表明这一措施
已经初显成效。

河南财经学院教授刘社认为，开发商从
“捂盘”、“销控”到“阳光销售”，是当前的市
场压力之使然，也是开发商应对市场危机的
明智之举，更是一种新的营销方式的转变。

“此举行为，将很快引发楼市的一场变革，使
得阳光销售、大幅降价成为开发商的共识和
楼市的一种普遍行为。”

她认为，“阳光销售”是开发商改变社
会形象、改善与消费者关系的积极行为，
有助于激活市场，促进销售，也是开发商
自救的一个有效举措，值得推行。“但能否
真正帮助开发商渡过难关，还要看开发商
降价的幅度及房价是否与购房者的消费能
力相匹配。”

不可否认，郑州楼市的刚性需求确实很
大，但关键问题是刚性需求并不等于有效需
求，只有房子售价能让消费者真正承担得
起，刚性需求才能转化为有效需求。

多年从事房地产实战营销研究的王牌
企业联盟董事长上官同君则对“阳光售房”
的未来十分看好。他说，目前的市场形势
是，消费者持币观望和开发商持房待售已形
成僵局，开发商只有进行专业突围才能生
存，才能打破当前困局，这其中就包括专业
的营销创新。他认为，“阳光售房”颠覆了传
统的营销模式，将会成为未来房地产营销的
基本形态。

热点 三公开，营销方式欲转身

消费者 有诱惑，营销效果待考验

业内
新趋势，创新模式需完善

专家
新营销，阳光销售成共识


