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几近过去的
上半年，房地产
行业共克时艰，
锐意进取，我们
目睹了楼市渐趋
回暖的脚步，也
推出“首届郑州
西区精品楼市展
示会”、“郑州品
质楼盘山西晋城
展示会”、发放购
房优惠券等活动
开创了郑州楼市
的先河，以自身
影响力见证着行
业的成长。

晚报记者 王亚平

B30

在回顾即将走过的半年历程时，不难
发现，作为主流媒体，我们身兼重任，为郑
州楼市作了诸多有意义的尝试。

在 3月 6日的首届郑州西区精品楼盘
展示会现场，本报向市民发放“购房券”，此
举刺激消费，降低购房成本，得到了购房者
的强烈呼应。

针对不同项目，购房券面额不等，但对
于购房心切的消费者而言，这“从天而降”
的优惠，谁都不愿意放弃。“现在优惠幅度
更大了，我看中的那套房子，经现在的多重
优惠过后，每平方米在 4000元左右，这个
价位还可以接受，如果没什么意外，这次就
要出手买了。”利海·托斯卡纳项目客户李
先生坦言。这部分优惠来自报社的经营让
利，最终也促进了展会成交。

而在 4 月中旬第二届郑州西区精品
楼盘展示会上，本报再次发放“购房券”，

获悉消息的购房者早早来到展会现场，
只见手持“购房券”的市民在不同项目间
穿梭，挑选意向房源。

这半年，我们见证了楼市的回暖复
苏之路，也引导购房者实现理性消费。
3月 12日、3月 19日，《第一地产》连续两
期就地产业发展现状及趋势采访业内
权威专家，电话连线中国房地产及住宅
研究会副会长、建设部住房政策专家委
员会副主任顾云昌，中国社科院金融研
究所研究院易宪容，以及中国地产门户
网房龙网 CEO 肖勇，他们分别抛出了独
家观点，为楼市消费者点亮了一盏明
灯。

除此之外，在日常报道中，我们坚守两
个原则：站得高引领行业，沉下去服务市
场。对热点问题加以剖析，也了解需求切
实服务购房者。
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2009年新春伊始，本报“春语行动”横空
出世，这场行动发出了三声呐喊，一为首届
郑州西区精品楼市展示会，二为2009中原楼
市大型问卷调查，三为第 14届（2009春季）
住交会。按照市场需求，该活动的三部分主
体井然有序地进行，最终给予渐趋回暖的楼
市以前瞻性引导。

“春语行动”中最先举办的是首届郑
州西区精品楼盘展示会，由于不管地产
业遭遇了怎样深入的调整与洗礼，都丝
毫掩盖不了西区的沸腾之势，越来越多
的开发商将突出重围之略定位进军西
区，越来越多的购房者将“住在西区”作
为买房之第一要义。而每年多次亮相的

房展会却从来没有把西区作为主要阵
地，于时，本报另辟蹊径，于 3 月 6 日在大
商超市广场成功启动首届郑州西区精品
楼盘展示会。

在这场展会中，鑫苑景园、永威鑫城、70
年代、威尼斯水城、睿智楠园等数十家西区
项目悉数参展且推出大量特价房，本报优购
会、易宅购超级优惠购房团、子川会投资购
房团的数万名会员同时来到会场购房，最终
三天展会成交近亿元，不少特价房遭到消费
者抢购。

2月26日，本报《第一地产》在重要版位
刊登了两份调查问卷：一是中原楼市消费者
满意度主流调查问卷，二是中原房地产市场

景气状况非主流调查问卷。除此之外，在商
都房产网及聊斋网上还有“探测中原地产体
温·非主流媒体调查问卷”，这些问卷一经亮
相，就得到业内精英和市民的高度关注，第
二天就有市民将填好的问卷送至报社。为
了令问卷能更真实有效，本报地产记者还带
着问卷奔赴全城的售楼中心、写字楼、公司
总部等地，现场作调查。

3月 26 日，第 14 届郑州住交会开幕，
郑州在售的高品质项目均有参展，山西
高端客户购房团还抵达展会现场，不少
老板迅速下定，成为郑州楼市的一段佳
话。最终展会实现了买卖两头乐，加快
了楼市回暖的步伐，增强了消费信心。

在楼市寒意尚未退却、市场较为低迷的
情况下，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，令业内为之
一振，人们纷纷探讨展会的杀手锏，实际上
无非就是一切为客户服务，通过发放购房
券、推出特价房等举措，让购房者真正坐回

“上帝”的宝座。
而之所以如此，正是因为我们深切感知

了房地产市场客户时代的到来。“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。”业内人士的一声劝告得到了强

烈回应。房地产市场已经进入了产品细分
的时代，客户的心理也发生了变化，特别是
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。

3月初，本报与子川联合机构、商都网、
聊斋网共同主办了“子川聊岁 探测 2009中
原（中国）房地产体温”论坛，会上主要就客
户时代作了深入探讨，与会者一致认为，经
过这次经济危机，房地产市场确实发生了变
化，那就是消费者将由原来的伪上帝变成真

正的上帝，房地产的卖方市场也将变成买方
市场。媒体、购房者、代理机构“三军会师”，
标志着中原房地产营销正在进入一个崭新
的客户时代。

在业内专家对郑州房地产市场是否迎来
了客户时代作以热烈讨论时，本报也适时推
出了大型专题报道，采访十多位房地产开发
商和一线操盘人员，针对客户时代话题大家
各抒己见。“营销注重人的体验”、“呼唤高品
质产品”、“满足个性化需求”、“创造更高的客
户价值”等鲜明的观点相继亮相。

自 3月底在郑州住交会上亮相后，山西
高端客户购房团的大手笔动作就在中原开
发商的记忆中挥之不去，特别是在银基王
朝、首座国际广场、富田太阳城等项目短时
间内快速下定多套，令业内人士震撼。

抵郑的山西高端客户大都来自晋城，从
地理位置上讲，郑州可谓“近水楼台先得
月”。在这些高端客户看来，郑州的高端项
目投资价值较大，而这也是他们会在郑州买
房的原因。经他们透露，我们得知晋城人大
都有到郑州消费的习惯，如今也有个别人在

郑州买房，用于周末居住。
这也正是目前被广为提倡的“4+3”生活

模式，4月 20日，本报刊发《“4+3生活”席卷
晋城，郑州好房子外销山西》的整版报道，让
更多的人了解了这一生活方式的特点和优
势。了解到晋城消费者潜藏的此种需求后，
郑州本地开发商对走进晋城去卖房产生了
浓厚的兴趣。

4月25日，本报举办的“郑州品质楼盘山
西晋城展示会”在晋城文体宫前拉开帷幕，
为期两天的展示会不仅展出商家硕果累累，

前来“套盘”的晋城市民也是满意而归，近万
人次的客流，商家签售房子多套，100多套房
屋有意向成交。在两天的展会上，记者了解
到，晋城大部分消费者比较看重郑州的高端
楼盘。

本次展会是郑州房产商第一次组团走
出河南，有专家认为，这是一次营销模式的
创新，而这次展会能够成功，也得益于两地
媒体的紧密协作，更重要的是改变了传统展
会针对性相对较弱的特点，使得房产商更近
距离地接近了具备需求能力的有效客户。

感悟客户时代的到来
购房者真正坐回“上帝”的宝座，房地产行业迎来客户时代

搭建晋豫资本互通平台
郑州房产商第一次组团走出河南，“郑州品质楼盘山西晋城展示会”硕果累累

关注需求引导理性消费
行动上，发放购房券；报道中，实现专家、开发商、消费者的信息互通


