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每个企业都有自己的“生命线”，产品是否迎合市场需求，是否深得客户的喜爱，产品质
量是否合格，决定一个企业的生死存亡，作为房地产商，产品就是房子，房子是承载人们生活
最重要的载体。

消费者对产品属性需求越来越多，质量关只是最基本的层面，怎样升级自己的产品？已
经是每个开发商在项目定位之初研究的课题。他认为，开发商要具备超前三五年的前瞻性，
因为依据现在的市场做出的规划和定位其实已经落后了，推向市场后也许很快就被淘汰了。

尤其对大项目而言，开发周期过长，产品的更新
换代也要跟上步伐。苏玉斌介绍说，中实·润城在定
相之初，做了大量的工作，项目规划方案历经 2年，
修改了几十次，最终确定的产品，不论从户型、景观、
大规划都是相对科学、合理或者说是创新的。比如
说双下沉式坡地庭院，这个在郑州还不多，比如说和
1500米的市政沿河景观设计相得益彰、比如说地上
地下双入户大堂、比如说户型的创新等，锤炼产品品
质中实公司从不敢怠慢。

所以，产品创新才是企业发展之本。所以，今后
中实不管是在郑州的润城项目，还是在威海、临沂等
其他省市的项目，重要的是做好产品创新，项目规划
和定位，我要考虑我能给客户带来什么，我能给这个
城市带来什么？

苏玉斌：好产品是企业的“生命线”
郑州中实房地产开发有限公司总经理

消费者成为主导未来楼市发展的决定力量

产品升级，强化企业生命力
楼市步入成熟发展期，产品竞争力将是企业的生命线

随着中央持续严厉的调控，楼市正逐步回归理性，消费者将替代开发商成
为主导未来楼市发展的决定力量。经过多方采访，记者发现一个共识，那就是
企业要苦练内功，从而实现转型升级，提高行业竞争力，通过“产品进化”来赢
得市场。这是未来房地产行业的必然方向，也是唯一方向。 记者 王磊

任何一种行业一旦解决了供求关系，便会进入
成熟发展期也就是自由竞争时代，此时产品竞争力
将是企业的生命线，一些不具备研发水平还停留在

“盖房子”时代的房企一定会被淘汰的，唯有注重市
场细分、不断创新的企业才能长期生存。

唐玮认为，具备强大产品研发能力的房企
并且能够不停地创造精品、不停地升级换代才
能引领市场，在竞争中处于不败之地（当然还要
有成本管控能力），这一点房地产行业要向制造
业学习。

康桥地产对品质的孜孜追求业内闻名，与康桥
合作的设计单位也均是全国乃至全球一流的设计单
位，同时康桥地产的“研发梦工厂”也已始终领先同
行的视野打造了一个个精品社区。

他预计，随着市场的成熟、客户的成熟以及技术的成熟，比拼产品力的中国楼市“下半
场”将很快到来。

谈及“产品进化论”这一选题，唐玮表示，能在楼市“草莽年代”提出这样具有前瞻
性的话题，体现了郑州晚报对行业的洞察力和责任心。希望本次报道能结合区域市
场，不仅仅单从研发概念上破题，还要让处于不同阶段的购房者对产品的全面认知有
实在的帮助。

唐玮：房地产行业要向制造业学习
郑州康桥房地产开发有限公司营销总监

房地产开发除了遵循一定的行业规范之外，能够在竞争中脱颖而出，依靠的绝不仅仅是促
销、优惠、打折等手段。房子如同其他商品一样，质量过硬、创意新鲜、货真价实永远都会受到消
费者的青睐。

需求决定供给，品质决定品牌。在付晶眼里，美景一直致力于打造符合大众需要的高性价
比楼盘。对美景而言，他们更侧重于文化诉求与业主的交流和沟通。在美景发展的 9年历程
中，一直遵循客户至上的理念，无论市场好坏，一直专注于产品的提升和优质的服务。

在当前市场环境下，她认为，开发企业应该正确判断市场形势，找准定位，以尽善尽美的产
品力作为企业的核心竞争力。美景鸿城历次开盘当
日热销 80%的骄人战绩，也证明了客户对高性价比
产品的需求。从目前楼市销售情况来看，虽然以价
换量仍是当下的主流营销诉求，但我们还是更应该
注重产品的“居住价值”，要在产品的品质、功能上下
工夫。同时，利用目前出现的成交量有所回升的良
好市场环境，合理定价、把握开发节奏，积极消化已
有库存，满足市场需求。

媒体关注民生，关注行业，这是一个很好的现
象。对于晚报这次的“产品进化论”专题报道，她
希望能够从产品线的精细化、社区文化的建设对
购房者的影响方面作深度报道。

王如民：要对土地有“敬畏”的态度
河南楷林置业副总经理

市场进步，要求企业与时俱进。做好的产品，创
新理念和研判需求密不可分，好的产品不是去几次
外地考察就能得来，需要整合顶级且专业的策划定
位、规划设计、建筑施工、物业运营，是一系列过程中
的智慧与财力上的倾注。

说到产品升级，王如民很有感触。楷林从 2004
年的信息大厦到2007年的楷林国际，再到目前的楷
林 IFC，就是产品升级的三个典型案例。从前期策
划定位由原来的德思勤升级到戴德梁行再到楷林
IFC 项目的仲量联行，已由原来区域性领先达到了
全球行业顶级层次；而物业定位则由自己琢磨到聘
请第一太平戴维斯再到楷林 IFC的仲量联行，而且
不仅仅是物业顾问，而是战略合作。

在王如民眼里，打造产品楷林一直抱着对土地
敬畏的态度。他认为，一块土地虽然竞买成功，但他
仍属于社会，不能仅凭企业或个人意愿开发，而应结

合土地实际状况，因地制宜地定位设计，实现土地的社会效益最大化才是作为企业最根本
的目标。

据他介绍，楷林的写字楼不会过于豪华，但商务感十足；不会过于追求商业效益，但品质
永远放在第一位；不会把过于昂贵的材料运用在产品上，但苛刻于细节的完美。正是基于这
些追求，楷林在当前“高库存、高同质”的市场中，依然能够受到众多实力型企业的青睐。

他还表示，非常期待“产品进化论”这个主题报道，郑州晚报集四方观点、聚行业智慧的做法
让人称赞。
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