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2007年以前，房地产市场一直是卖方市场，开
发商在市场上占主导地位，盖什么样的房子，消费
者就得买什么样的房子。今年下半年以后，买方
市场真正形成，购房者不再恐慌购房，理性消费理
念充斥房地产市场。所以，有专家指出，任何商品
的价格能否被市场所接受，都要经过市场的检验，
市场接受了，说明物有所值，市场不能接受，说明
价格虚高。既然价格最终要由市场认可，那么让
市场直接定价，当然就是市场最认可的了。这种
竞价销售方式，正是把商品推向市场，让市场直接定

价，实现物有所值，价、值相符的最理想的方式。
在楼市的持续低迷、市场信心不足，观望情绪

严重的形势下，MAN领域项目高层住宅的纯钢结
构和成本点上公开发售以及“保证增值，降价补
差”的承诺等等都是吸引消费者关注的原因。

其实，在下半年，郑州市场上绝大多数楼盘
都早已推出了各种不同程度、不同方式的优惠措
施，让利于民。最近，锦艺新时代一周热销50套的
新闻一度成为市场的焦点，提及此，该项目负责人说，
之所以热销市场，除了项目本身的优势以外，更重要

的是他们推出了一个活动：首期付3200元起，即可轻
松用于一套精装房。“目的就是降低首付门槛，使有能
力支付首付，希望有一套自己住房的年轻置业者能
够结余房租，支付月供。”而其他很多项目，也都适时
推出一些特价房回馈给广大购房者。

“就郑州市场目前的实际售价来看，房地产利润
空间已经不多。面对现实，开发商应放弃牟取暴利的
心态，推出真正符合客户需求的高性价比的房子，把建
造老百姓能住得起的好房子放在首位，重新赢回民心，
获得经济利益与社会效果的双赢。”张国栋说。

最新全国房企500强
万科、中海、绿地列三甲

11 月 28 日，在新浪乐居于海口举办的
营销高峰论坛上，中国房地产测评中心发布
了《2008年中国房地产开发企业 500强测评
研究报告》。

测评研究报告显示，500强开发企业主
要集中在华东、华北和华南地区，三大区企
业总数占到 500 强的 64％。西北地区的开
发企业则无缘百强。引人注目的 10强企业
分别为：万科、中国海外、绿地集团、广州富
力、合生创展、碧桂园、世茂集团、保利地产、
华润置地和远洋地产。

报告指出，在盈利能力方面，500强企业
在2007年的平均净利润比2006年增长97％，
尽管 2008年上半年受全球经济金融危机影
响，盈利水平却未出现大的波动。在资金链
方面，500强企业资产周转速度放慢，土地储
备成为众多房地产开发企业的“金绞索”。

此外，500强测评研究报告认为，国内保
障性住房建设成为房地产业发展的重大机
遇。500强企业的品牌、知名度、实力、开发
经验和运作模式等得到中央和地方政府的
认可和支持，500 强企业会在总规模达到
9000亿元的保障性住房建设中占据有利的
位置。 李志敏

虽然楼市持续低迷、风光不再，虽然世界经济遭遇危机、烽烟
四起，但总有一些例外带给我们信心和力量。不管是来自官方的
数据还是房地产公司自报的信息，总有一些楼盘的销售情况“山
河一片红”，虽然楼市行情急剧逆转，但它们仍是“岿然不动”，制
胜市场。正如河南财经学院工商管理学院院长刘汴生所说，适销
对路的产品永远会受到市场青睐。 晚报记者 梁冰

原因一：现房让人放心
在目前冷淡的市场行情下，购

房者显然更相信自己的眼睛

在采访中记者发现，销售得比较好
的项目，大多都有一个共性：现房或准
现房。

在目前冷清的市场行情下，购房者
显然更相信自己的眼睛。同样是卖房
子，外立面已经做好的楼盘比刚动工兴
建的容易销售多了。在河南大通置业
有限公司销售总监陈海滨看来，由大通
置业开发的绿洲云顶项目之所以有很
强的客户信任度，关键在于目前该项目
已经封顶，客户能够看得见、摸得着，跟
期房相比，更能经得起考验。

陈海滨的看法是业界的一种共
识。河南振兴房地产开发有限公司副
总经理孙军展说：“在市场不好的情况
下，消费者心里普遍没谱，现房可以让
购房者消除顾虑。”

其实，分析后不难理解，现房之所
以好卖，是因为有些楼盘在卖了期房
后，擅自改动房屋设计、绿化和公共设
施，交房与卖期房时的承诺大相径庭，
令不少购房者大呼上当。所以，现在购
房者更相信自己的眼睛，看现房“货比
三家”后才会选择。

70 年代开发商——郑州平安置业
有限公司营销总监海沉洲对此深有同
感，他认为，70年代得以占领西区市场，
现房是其最大的优势，现房可以让购房
者更放心。

原因二：品质令人信赖
品质好的产品，无论市场形势

好与不好，都不会对它产生太大
影响

“虽然最近国家出台了很多楼市优
惠政策，但只会让购房者的观望情绪越
来越浓，期望值更高。”河南宏益华房
地产开发有限公司总经理陈顽强认为，
消费者在这种情况下，会期待更大、更
好的优惠政策出现。市场氛围不好，就
要在产品品质上下工夫。

“逸品香山所处的区域并非热销
区，但是为什么会一直销售都很稳定？
是因为大家更看中鑫苑的品质。”郑州
市建投鑫苑置业有限公司副总经理赵
春华介绍，逸品香山为 5~8 层带电梯花
园洋房，属于郑州市场稀缺产品，因此，
无论市场形势好与不好，都不会对它产
生太大影响。

提及“品质”，很多消费者可能会想
到诸如鑫苑、建业等大牌开发商，其实
不然，在采访中记者发现，这些销售得
好的项目都非常注重产品的内外兼修。

“现房为什么能够经得起考验？消
费者要考验的是什么？是房子本身的
品质。”康桥·上城品营销总监刘亚琼
告诉记者，上个月，他们的项目又销售
了 100多套。

海沉洲也坦言，70年代是平安置业
10多年来打造的一个品质很好的楼盘，
因此，受到市场关注也在情理之中。

原因三：差异制胜市场 差异化是房产品制胜市场的关键，任何时候，创新都必不可少

10 天前，宏田水岸鑫城四期立体叠家开
盘，出现千人购房的罕见场面，一经上市即销
售300多套。

现在，市场趋冷，又临近年关，并不是楼盘
开盘的好时机，缘何会出现如此令人兴奋的情
形？“这与针对市场规划产品有很大关系，差异
化是立体叠加制胜市场之道。”在河南宏田置
业有限公司营销总监李刚看来，市场的确很不
景气，但其中原因有很多，虽然有政策的打压，
但刚性需求仍在。所以，针对市场需求，宏田

置业在前期对产品的规划做了着重考虑和专
业研究，在产品结构上做足了工夫。

对于“以差异化决胜市场”的理念，河南大
唐置业有限公司副总经理张国栋有着很深的体
会。因为由该公司投资建设的MAN领域项目，
就是差异化产品的“受益者”。张国栋介绍说，纯
钢结构的建筑，柱小梁小，使室内空间更开阔，利
用率更高，而且无污染，建筑寿命更长。此外，还
有实惠的价格，这些都是MAN领域吸引众多消
费者的关注，获得较好业绩的因素。

在如今的市场行情下，还能取得令人羡慕
的销售成绩，显然，诸开发商手里都有一张制
胜“王牌”。

“我们的认购情况非常好，好东西不愁
卖！”河南大通置业有限公司销售总监陈海滨
认为，绿洲云顶虽然还没有真正推向市场，就
引起那么多购房者关注，原因有两个，一是项
目所处的位置，其次就是该项目的创新。如立
面颜色与众不同，非常醒目；地板采暖技术的
运用，都使项目获得了良好的口碑和人气。

原因四：微利赢得民心 开发商应放弃牟取暴利的心态，把建造老百姓能住得起的好房子放在首位，重新赢回民心

理想城 开始交房
从理想城开工到 12月 5日一期全面开

始交房，理想城以其独特的地中海风情以及
高品质的建筑，得到一期 1000 余位业主的
支持。其实，理想城一期 11月 30日已经具
备交房条件，但为让业主更加满意，未来远
大置业决定，宁可公司承担逾期交房责任，
也要给业主一个环境优美的理想城。特将
原定交房日期推迟至12月5日，同时还承诺
会按照合同约定承担相应责任，并在交房时
赠送每个业主价值300元的礼品。 付晓


