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春语行动·客户时代

房产品，其实也是一种普通的商品，应由品质的
好坏决定其是否受青睐与认可，客户时代的来临，更
需以好产品来迎接客户的挑剔目光，促进行业的和谐
发展。 晚报记者 王亚平

让客户信任企业

人物：孙军展

身份：河南振兴房地产（集团）有限公司副总经理

观点：客户排队买房的时代已经渐去渐远，客户

将从“伪上帝”成为真正的“上帝”。

对于房地产行业来说，从客户需要出发，为客户着想，
是企业立足的根本。杨柳说，“客户时代”这一观点的提
出，对于整个行业来说意义是深远的，能让房地产商重新
认识这个行业、这个市场，是将以前“以客户为中心”的宗
旨又上升了一个高度。 晚报记者 梁冰

人物：杨柳
身份：河南发展三江置业有限公司营销总监观点：“客户时代”这一理念的提出，是将以前“以客户为中心”的宗旨又上升了一个高度。

在韩勇看来，随着房地产市场长期供大于求现状
的持续，消费者购房越来越理性，在目前产品同质化
非常严重的情况下，品牌和服务尤为重要。“客户时
代”在这个特殊的节点被提出来，无疑正合时宜，也具
有非常重要的意义。 晚报记者 梁冰

人物：韩勇

身份：绿都置业郑州公司营销总监

观点：“客户时代”的正当其时，其精髓是让客户信任

企业

客户时代对市场有引领作用
韩勇说，整个房地产市场从诞生到现在只有短短

十几年的时间，周期还不是很明确，主要依靠国家的
宏观调控而上下波动。经过宏观政策的几轮调整，好
光景到了2008年开始回落，从卖方市场向买方市场转
变，消费者变得越来越理性，所以，“客户时代”的适时
提出，对市场而言，有着巨大的引领作用，引领市场向
着更加健康、优化的方向发展。

提起春节过后房地产市场上出现的“小阳春”态
势，韩勇认为，目前还不能作出准确的判断，但作为房
地产企业应该更加清楚地知道自己所肩负的使命，房
企究竟是为了什么而存在。

“像前两年那种购房者连夜排队买房，卖房子像卖
白菜的时代再也不会出现了，在市场趋冷的情况下，如
何满足客户全方位的需求，得到客户的认可，是摆在所
有开发商面前的课题，也是如今房企最重要的事情。

韩勇表示，房地产行业是一个生产链条复杂、长
期的产业，不仅销售过程中产品质量要满足客户需
求，而且售后服务——物业管理也要跟得上，只有这
样，才能在严峻的市场行情下站稳脚跟。

客户时代要让客户做上帝
“俗话说‘萝卜快了不洗泥’。在前几年市场红火

的时候，景气度很高，涨价成为一个常态。房地产项
目不管是从产品设计、规划，还是服务、细节等方面都
不一定到位。但产品一样都销售得非常好，只要有房
子就卖得出去。”韩勇分析，在这种情况下，就算优秀
的房地产企业也不一定会有意识梳理思路、加强管
理、深思市场。所以，市场不好的时候，就给广大房企
提供了一个自我反省和自我认知的机会。

而“客户时代”的提出与到来，更是为广大开发商
敲响了警钟。韩勇认为，“客户时代”不再是只把“上
帝”挂在嘴上，而是要真正付诸行动，让客户有做上帝
的真实感觉。

而作为房企自身来说，要大练内功，从如何增强
客户的体验入手，在产品质量，如设计、景观、服务、效
率等方面进行大幅提升，让消费者真正放心。

韩勇坦言，在与客户建立关系，维系感情的过程
中，针对客户而进行的活动是必不可少的。“除了可以
吸引新客户对项目的认同感，同时还可以有针对性地
及时改善开发商的服务。”

“让客户真正信任你的企业，让企业发展形成一个
良性循环，得到长远的发展，我想这就是‘客户时代’的
精髓所在。”韩勇如此表达了自己的观点。

房产品，也是一种普通商品
“作为主流媒体，能够审时度势地率先提出‘客户

时代’的命题，充分体现了其时代责任感，是很及时、很
有创新意义的，对房地产市场具有深远的影响和积极
作用。”孙军展肯定地说。

房地产市场自 2008年下半年开始出现了疲软，国
家适时推出各种刺激方案，地方政府也积极出台各种
救市政策。从今年开始，房地产市场由卖方市场转变
成了买方市场，进入了“客户时代”。不过，房地产市场
已经开始逐渐升温回暖，就富田太阳城项目1月至3月
初的销售来看，销售势头令人满意。

在孙军展看来，进入“客户时代”后，客户将从“伪
上帝”成为真正的“上帝”，而房子将由特殊商品变成一
种普通的产品，品质好坏决定了其是否受客户的青睐，
这才是真正的市场。

而以前的市场，房子品质良莠不齐，客户都是被动
地接受，其实这种现象不利于房地产行业的持续长远
发展。“对于我们富田太阳城项目来说，自 2004年开始
开发建设以来，就进入了‘客户时代’。以客户为中心，
狠抓品质和服务，尽我们最大的努力做到让客户满
意。”孙军展信心十足地说。

以客户为出发点，迎合需求
其实，不论是卖方市场还是买方市场，客户都永远

是客户，是房地产市场上的上帝，都是房地产公司服务
的对象。孙军展认为，“既然上帝是服务的对象，那么
我们就必须用最好的产品迎接客户的挑剔目光，用最
真诚的服务服务好客户。我们振兴房地产，从第一个
项目开始，就把客户放在了第一位，给客户提供高品质
服务是我们16年不懈的追求和目标。”

今后，房地产企业更需要在品质和服务上下足工
夫，主动迎合客户的需求，以客户为出发点，为客户提
供高品质的产品，最满意的服务。对于我们富田太阳
城来说，今年将是完美收官的一年，五年的努力已得到
了广大客户的认可。

孙军展也因此呼吁，希望房地产企业能够以客户
为核心，以产品为平台，提供高品质的产品，最满意的
服务，使房地产行业能够健康持续地长远发展。

而对于本报发起组织的优购会，他认为很好也很
及时，不仅可以让所有意向购房客户得到更多的实惠，
买到价格合理品质好的房子，还可以为房地产企业提
供有效的宝贵的客户资源，打造一个企业与客户互动
沟通的平台，拉动房地产市场的销售。他希望晚报能
切实地把优购会认真地做下去，成为一个品牌。

为客户提供楼盘最真实信息
“将产品不断创新、升级和优化，为客户提供更优质的

产品，是房地产企业的首要任务。在未来，怎样更加吸引
和满足消费者则是一个必然的发展趋势。”杨柳告诉记者，

“客户时代”的来临，要求房企必须以满足不同需求的消费
者为目标来定位、研发产品。

他举了一个例子——中国的家电行业，家电产品不仅类
型不同，功能也有区分，可以满足不同客户的差异性需求。
那么，房地产行业也是如此。产品应该更加多样化，并具有
针对性。目前的市场上，房产品主要有适合高收入人群的高
端项目——别墅，满足中等收入人群需求的中端项目，以及
国家提供的满足低收入人群住房需求的保障性住房。

“但是，产品是否还要进一步细化呢？答案是肯定
的。”杨柳认为，作为开发商应该充分了解不同年龄层次、
个性差异、兴趣倾向的人群的需求，有针对性地研发、定位
产品。

在杨柳看来，如今的消费者已经不再像以前一样，对
夸张的广告宣传那么感兴趣，选房、买房子都有了充足的
经验，精美的广告已经不起多少作用了。“他需要的是一个
楼盘最真实的信息，所以在这种情况下，产品制胜也就成
了一种必然。”

双重服务减少客户后顾之忧
杨柳说，郑州的开发商有上千家，但发展良莠不齐，

有品牌好、信誉度高的优秀开发商；也有缺乏长久发展
力，不能体现企业价值的小公司，如何实现自己的良性
发展，不仅对企业自身，对城市建设来说也是一个更好
的发展方向。

客户时代，除了对产品本身的要求更加苛刻外，其次
就是服务。

“其实，产品和服务相辅相成，不可分离。服务在房地
产行业来说是双重的。为客户提供优质的产品，本身也是
一种服务，硬件设施建设的如何，将为后期的物业管理打
下不同的基础。”杨柳坦言。

“作为开发商，为客户提供的产品必须要达到或高于
国家的相关标准，根据产品的定位，采用不同的材质、不同
的园林标准来建设硬件设施。好的硬件就为未来的物业
管理打下了好的基础，也就减少了客户的后顾之忧，为他
们打开了方便之门。”

由发展三江置业开发的发展南郡项目，面市以来一直
受到购房者的热捧。不仅如此，其推出的中原首家“无理
由退房”，更是让市场对这个项目充满了期待。

正如杨柳所说，双重服务皆优良的情况下，相信客户
想体会不到“上帝”的感觉都难！

客户时代 之 老总 观点


