
于上周日闭幕的首届郑州西区精品楼盘展示会，创下3天成交近亿元的骄人业绩，在经济危机、市场低迷的情况下，此消息一出，不禁让业界为之一
振。但同时，人们也在猜测，此届房展会究竟使用了什么杀手锏，令交易量如此火爆。其实很简单，就是购房券、特价房，是媒体与房企将消费者真正当成了

“上帝”，打动了购房者，直接促进了成交。
种种迹象表明，随着买方市场的形成，购房者迎来了真正的客户时代。将于本月底举行的第14届郑州住交会依然遵循准入制原则，本着让消费者买好

房的宗旨，与开发商一起迎接中原楼市客户时代的到来，接受购房者的检阅。 晚报记者 梁冰/文 吴琳/图

市场常说的一句话是：“客户为王”，“客
户时代”这个理念的提出，可谓给当前迷雾重
重的房地产市场点亮了一盏明灯。

子川地产联合机构总经理黄尚斌对此表
示，房地产行业说到底还是一个大服务业的
范畴，它的终极指向和其他服务业一样，就是
要让市场“买我”。今天，面对供大于求的市
场形势，必须去直面客户，只有牢牢把握了客
户需求才能在市场中立于不败之地。而客户
时代的到来，也给开发商提出了新的命题。

最近的一则消息，引起了业内外的广泛
关注，那就是在3·15前夕，广东省质监局公布
了2008年对广东部分商品楼等工程质量的专
项监督抽查结果，碧桂园，保利、珠江等大型
房地产企业开发的楼盘被列入“黑名单”，而
万科也没有“幸免于难”，其在上海开发的金
色雅筑也因质量欠佳被当地媒体曝光。有媒
体说，商品房“低质风”正在全国范围蔓延。

当被问及对这一行业现象怎么看待时，
居易国际集团项目总经理马英伟说，从这个
问题来看，正是见证了“客户时代”的到来，如
果说过去还停留在口头上，那么现在则是真
正进入了。

对于“客户时代”这一理念的提出，在河
南振兴房地产(集团)有限公司副总经理孙军
展看来，他老早就体会到了，把客户当作上帝
是他们一直所坚持的，不管是市场还是产品
就是为了客户，为了满足客户的需求。不过，
从卖方市场转为买方市场，让这种趋势更加
明显。

孙军展表示，将于 3 月底举行的第 14 届
郑州住交会，相信不会让广大消费者失望，一
定会找到“做上帝”的感觉。

河南宏田置业发展有限公司营销总监李
刚也认为，以客户为核心的概念早在几年前
就有了，只是没有像现在这样提到一个高
度。早几年，确实是开发商盖什么样的房子，
消费者就只能买什么样的房子，几乎没有选
择的余地，但是随着房地产市场的发展、进
步，市场上可供选择的产品越来越广泛。而
有责任，也有风险意识的房企，也都要根据客
户的需求来定制产品，在开发前期就要做市
场定位，分析客户阶层，这就是典型的买方市
场。

说到“客户时代”的真正来临，李刚认为，
房企推向市场的产品应该更有“针对性”，才
能满足客户的需求。因为市场上的产品更新
换代很快，而人们的视野也越来越开阔，审美
水平也在不断提高，所以从产品本身，还有建
筑形态来讲，都要有一定的针对性。另外就
是产品售价，要针对某一类人群来进行定制
或调整。

第 14届郑州住交会很快就要拉开大幕，
据组委会负责人介绍，让楼盘走到阳光下，向
公众展示真实的房屋成本构成，促进买卖双
方的理解与沟通，消除购房者的疑虑，是本届
住交会的一大亮点。

据悉，为了强调参展开发商产品价格构
成的真实性，本届住交会将倡导参展企业现
场展出建房所用的建筑材料实物以及材料价
格，为消费者讲解房屋价格的真实构成，引导
阳光售房。使消费者对市场价格形势有一个
理性的认识和预期，使市场供需双方的对接
更加融洽和顺畅，真正开启客户时代。

或许真的是被开发商忽视惯了，当听到记
者问，对房地产“客户时代”的到来怎么看待
时，在一家媒体工作的小熊一脸疑惑：“我们真
的会成为上帝吗？很怀疑。”但是，她很希望
在本届住交会上成为“上帝”。

是的，当房价飞涨、市场疯狂，买房子像买
白菜一样的时候，谁还在乎你是不是上帝？当
需要连夜排队才能买上一套房的时候，谁还在
意自己是不是上帝呢？一段时间以来，整个房
地产行业浮夸成风，投诉常年居首，甚至时有
售楼员殴打购房者的事件发生。

但是从去年下半年开始，房地产市场持续
低迷，风向急转直下，由卖方市场变成了买方
市场，购房者真的感受到了一点做上帝的感
觉。“现在去售楼部，就是感觉售楼员的态度、
服务好多了。而且还经常收到很多楼盘的短
信，感觉是和以前不一样了。”市民袁先生说，
以前去售楼部，总有一种“店大欺客”的感觉，
开发商的气势在压着你，但是现在没有了，感

觉自己很有底气。
在聊宅网上，关于房地产客户时代的话

题，关注度很高，讨论很激烈。网友“37度”说，
客户永远都是核心，做房地产最重要是要对得
起消费者，以诚信打动客户，赢取市场。

“聆听声音”则认为，房地产要想走得长
远，必须修炼内功、改进产品结构和品质，营销
手法只是一件华丽的外衣，最终吸引客户的还
是货真价实的产品……

不过，也有网友悲观地表示，楼市距离真
正的“客户时代”还很远，客户时代的到来“还
早着呢”。

不过，乐观也好，悲观也罢，一个现实是：
购房者确实已经感受到了被重视的感觉。在
上周五举行的为期3天的首届郑州西区精品楼
盘展示会上，参展开发商以实际行动给了客户
诸多的关怀，比如特价房、购房券，都在正常优
惠的基础上又进行了额外优惠，让利给广大购
房者。

数字是最有力的证明，据悉，在该届房展
会上，利海·托斯卡纳成交 25套，70 年代成交
18 套，康桥·上城品成交 23 套，海森·园景湾
成交 32 套，甲天下·西湖新城成交 20 套，鑫
苑·景园、正商·颍河港湾、永威·鑫城、城开·
祥和里、风和日丽·生活印象、新合鑫·睿智
楠园、曲梁服装工业园区等参展项目也都成
交多套。

“市场低迷时期，让开发商开始清醒地意
识到客户的重要，继而迎来客户时代。”刘社告
诉记者，只有当一个行业真正关注客户，将客
户当作上帝，才能走得更长久、更健康。

但同时，她也指出，客户时代的真正到来
在时间上会有一个推后期，因为房企完全
转身还需要一个过程。在市场格局转变的
情况下，作为开发商应该真正站在购房者
的角度，考虑产品的性价比，拼质量、拼品
牌、拼服务，以客户为导向，满足购房者的
自住需求。

人只有在冷静的时候，才会认真思考。供
应量的不断增加，供大于求的市场行情持续不
退，房地产市场越来越趋于理性，如此的态势
也给业界提供了一个充分思考的机会。

“市场已经变了，开发商应该重新审视这
个市场，顺应这种变化。”河南省房地产业商
会会长、居易国际集团总裁赵宏延在最近举行
的一次论坛上表示，如今的房地产市场越来越
成熟，你再盼望着市场像前两年那样狂热，购
房者连夜排队买房，是不可能了。客户心理发
生了变化，也就意味着市场发生了本质改变，
房企必须要跟着变化而变化。

赵宏延认为，房地产市场已经进入了产品
细分的时代，作为开发商必须要认识到这一
点。“以前我们讲房地产的时候是很笼统的，或
者就认为它是一个房子，就是一个住宅，但是
以后，随着客户时代的到来，你必须要把产品

界定在一个很清楚的层面上。有一些市场是
很明确的，比如婚房，它的客户大部分都是
有着刚性需求的购房者，市民到了该结婚的
时候就得买房。那么他们对婚房真正的需
求是什么？你能不能研究透，专门提供这类
产品，需要房企认真考虑和对待。”赵宏延意
味深长地说。

回首中原房地产10年发展历程，已经走过
了有房即卖的时代，大抄概念的时代和广告叫
卖时代，有业内人士认为，本轮行业的深度调
整和全球金融危机，直接催生了中国房地产一
个新的时代——客户时代的到来。

“如果中原楼市真的迎来了客户时代，那
就应该让客户真正有‘上帝’的感觉。”河南财
经学院教授刘社说，什么才是做“上帝”的感
觉？那就是被重视、被尊重，而不是被忽悠、被
欺骗。

在刘社看来，在供大于求的市场行情下，
商家要看消费者的脸色行事，根据消费者的好
恶来研发产品，是一个行业的进步。她说，家
电业就是最好的例证。经过白热化竞争过程
而生存并发展起来的家电市场，现在推向市场
的产品不仅价格公道，服务、质量过硬，而且售
后也达到了星级服务水平，这样的产品买回
家，才能让消费者放心，才会让人真正有“上
帝”的感觉。而房地产行业也应该向着这样的
目标迈进。

此外，刘社认为，衡量客户时代是否真正
到来，还有一个重要“指标”，就是消费者对房
地产开发商、物业的投诉。如果商家自己就能
够对问题给予快速解决，不用消费者再投诉到
消协，甚至告到法院，也许购房者就真的成了

“上帝”；但是，如果投诉量过大，说明房地产行
业还远没有达到客户时代。

开发商：把客户
当作“上帝”是我们
一贯所坚持的

客户时代，房企推向市
场的产品应该更有“针对
性”，才能满足客户的需求
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春语行动·客户时代


