
客户时代 之 老总

房地产市场从过热时期的“卖方市场”走向对消费者
更为有利的“买方市场”，市场的主角发生了变化，相应的
营销策略也需要进一步的调整。 晚报记者 王亚平

为广大房企敲响警钟郑州楼市开始回暖

人物：时广占

身份：河南利达置业有限公司副总经理

观点：市场上不存在最好的产品，只有最适合客户

的产品。

客户成为市场的主角
在时广占看来，客户成为市场的主角对客户本身是一个

利好因素，对开发企业也是一个良好促动，它对开发企业提出
了更高的要求，促动对营销模式的转变和更高水平的发展，要
求营销者把更多的时间和精力放在客户身上，对自身的产品
进行更精确的市场细分和客户定位，同时要求企业的产品要
更有针对性和特色，实现差异化、功能化、附加值，最终引起客
户的共鸣，从而实现房地产企业的持续发展。

每一个产品都不同，因为它面对的客户不同。市场上不
存在最好的产品，只有最适合客户的产品。时广占认为，在客
户时代，房地产企业在制定产品的开发策略时应该加强客户
因素的权重，更多地考虑“客户需要什么样的产品”，摒弃“企
业想提供什么样的产品”的思维模式，企业提供的产品不仅仅
要满足客户的基本居住需求，更需要上升到品质、品位等精神
层面，提供更具功能化、人性化的产品和服务。

“为了让客户更好地了解一处庭院项目，下阶段我们将有
针对性地比较目前市场上较稀缺、新颖的多层复式和庭院住
宅进行深入的产品说明活动，通过公开、科学的产品说明会，
将庭院住宅的价值及优势展现给客户，消除客户对庭院住宅
的疑虑，满足客户购买庭院住宅的需求。”他说。

郑州楼市已到“非买不可”
对郑州的市场情况，他一直持乐观态度，“在人们普遍认

为的市场最低谷，郑州仍然有不少楼盘保持着热销的势头。
近期，权威数据显示房地产出现了销量和价格一起回升的良
好势头，市场存在的观望情绪有所降低，等待降价的心理依然
存在，但已经发生明显动摇，所以我相信2009年之初，郑州的
房地产市场已经开始回暖。”

市场是一个动态的过程，房地产市场的未来是很难预测
的。“我觉得开发企业能做的是吸取一些经验教训，密切关注
市场变化，制定最贴近市场脉搏的开发营销策略，让产品和企
业适应市场，而不是去创造预期的市场或者改变市场。”

业内人士经常提到一个词汇：刚性需求。其实刚性需求
只是需求的一部分，市场仅仅靠刚性需求也是很难稳定发展
的，在消费群体中，仍然有相当数量的改善型需求者；这是经
济发展和社会进步的必然。

“‘非买不可’的概念在现阶段提出，无论对刚性需求还是
改善型需求的消费群体，都是一个非常好的引导，经过较长一
段时期的磨炼，现在市场上的产品普遍呈现价格透明、户型优
惠、附加值高等特性。”时广占如此表示，而一处庭院二期竹里
馆项目，稀缺的多层复式和庭院户型在目前的市场产品中具
有绝对的竞争优势，1.97的容积率使低密度社区独显品质，花
园路、五馆旁、地铁口、森林公园、大郑东等区位优势更显示出
竹里馆的优越。

不过，时广占认为，“非买不可”还要综合考虑资源的有限
性和需求的无限性产生的矛盾，“当前的市场形势下，确实已
经到了非买不可的时机”。

促使房企回过头来“做产品”
“在计划经济时代，基本是企业生产什么，消费者就

购买什么。而在房地产市场形势好的时候，是优劣产品
都能卖，有开发商图一时利益，降低成本，牟取暴利，这时
的市场是不正常的。”马乾坤说，在市场经济下，作为开发
商，建海置业无论是以前还是在未来，都会一如既往地将
不断满足客户需求作为企业的发展目标。

“近几年，应该说房地产行业一直是非常重视客户及
其需求的，此次‘客户时代’的提出，是将‘客户’这一概
念更加明确了一下。”马乾坤说道。

此外，他强调，“客户时代”这个命题也提醒了开发
商，为广大房企敲响了警钟，它促使房企还是要回过头来

“做产品”。“只有埋下头来将产品实实在在地做好，建造
让客户放心、满意和向往的产品，在未来的市场竞争中才
会有一席之地。”

“‘客户时代’对开发商来说是一个警示，提醒开发商
要重视产品，关怀客户，将产品品质作为企业发展的核
心。”马乾坤认为，市场、客户成熟了，那么开发商也应该
变得成熟和理性起来。

在当前的市场形势下，“客户时代”的提出，对房地产
市场的细分也有着更好的促进作用，促使房地产企业更
好地找准自己的定位。这是马乾坤对“客户时代”的到来
所作的更深一层思考。

他认为，要想让房地产市场发展更加成熟，那么就要
使产品更精、更细，更适合客户和市场的需求。

开发商要实实在在为客户着想
“随着客户越来越成熟和理性，房地产企业不能再像

前两年那样，只是运用各种各样的营销手段，通过广告、
概念来吸引客户，占领市场。”马乾坤告诉记者，作为房
企，应该学会换位思考，真正站在客户的角度研究客户的
所需、所想，在做好定位的前提下，将产品、价格、服务结
合在一起，运用“组合拳”来赢取市场。

“要实实在在为客户着想。”这是采访中马乾坤说得最
多的一句话。 在马乾坤看来，开发商应该在产品的研发上
特别下工夫，随大流的产品是会被市场淹没的。

在对市场的长期调研中，马乾坤发现，业主对车位的
需求很高。“作为开发商，首先要解决业主的最根本需
求。”马乾坤说。

基于这一考虑，建海置业旗下的位于京广路和长江
路交会处附近的京江花园项目，在开建之前就进行了充
分的市场调研，对规划方案、户型设计等反复调整，最终
拿出了系统化、科学合理的整体设计。在该小区，业主的
停车难问题不复存在。

或许正如马乾坤所说：“卖方市场对客户的关注度要低一
些，那么到了买方市场，即‘客户时代’，就要充分满足不同客户
的不同需求。产品+价格+服务就是‘客户时代’的精髓所在。”

观点

第14届郑州住交会今日开幕·非买不可

曾有专家说过，房地产产品要符合世界人居的发
展趋势，而其服务则要赶超家电的服务模式。这种

“产品+服务”的营销策略与我们呼吁的“客户时代”
是相吻合的，可喜的是，经历了行业周期性调整，房地
产行业已经走下“神坛”，一个切实尊重客户需求的时
代已经临近。 晚报记者 王磊

人物：陈宇波

身份：名门地产（河南）有限公司营销服务中心总经理

观点：满足客户的合理需求，提供优质的产品和服务，

赢得客户的尊重和口碑，从而圈定客户，将客户忠诚转

化为客户价值将是“客户时代”营销的最高法则。

客户价值是最高法则

客户价值是“客户时代”的最高法则
随着房价成为社会性的敏感问题，随着国家调控政

策一轮轮深入，房地产行业必将进入一个良性发展的周
期。凭借自己扎实的基本功去赢得市场，这将和消费品
市场走过的规律一样。

陈宇波告诉记者，“客户”是一个永恒的话题，房地
产行业的“客户时代”正在走近，提早地做好客户时代的
营销准备，是十分必要的。

在谈及“客户时代”是否到来时？陈宇波认为，根据
我国特有的市场经济特点，可以从两方面进行判断。一
是从供求关系上判断，看看生产是不是已经大于需求；
二是从政策的角度判断，政府的政策是否会将商品房真
正意义地推向市场化。如果这两个方面条件都具备，可
以说“客户时代”已经到来。对此，客户时代的开发商应
更加注重产品、品牌及客户的服务。

“企业的最终盈利模式最终取决于企业在未来市场
中获得客户的能力。”陈宇波还指出，房地产行业是 360
行中的一行，不应把他当做暴利行业或追逐名利的角斗
场。满足客户的合理需求，提供优质的产品和服务，赢
得客户的尊重和口碑，从而圈定客户，将客户忠诚转化
为客户价值将是“客户时代”营销的最高法则。

用实际行动“春暖楼市”
面对如今楼市出现的回暖迹象，陈宇波显得非常理

性，为了避免通货紧缩，政府的货币和信贷政策不断放
松，再加上2008年积蓄大半年的刚性需求得到释放，再
加上流动性带来的投资抄底需求，使得节后的楼市处在
一种全国范围内的量升状态，但这并不能充分表明，楼
市开始回暖，还要看到量升的同时伴随的价跌。

面对扑朔迷离的楼市前景，陈宇波认为，如今全球
范围的金融危机还没有停止，政府稳定房价的决心也没
有动摇，因此，开发商不应盲目乐观，而应该将发展重心
放在提升产品研发能力和品质、高度贴近市场需求上
来，如果大家都能这样做，楼市的稳定和回暖是必然的。

对于郑州晚报在第14届郑州住交会提出的“非买不
可”的概念，陈宇波呼吁到，希望河南的各个品牌房地产
开发企业，当然包括名门地产在内，在如此春意盎然的
恰当时机，通过晚报的第14届郑州住交会的平台，拿出
自己的诚意，拿出优惠的产品，共同去温暖消费者的心，
使今年春天楼市的暖意一直持续下去。

他还介绍说，名门地产的名门国际项目将在此次住
交会上推出30套特价房，通过实实在在的行动和优惠回
馈新老客户，进一步推动购房的刚性需求的释放，为中
原地区的“春暖楼市”尽一份绵力。


