
A 强化“产品力”实现弯道超越

在 变 幻 莫
测的市场形势
下，尽管大部分
企业都是摸着
石头过河，但想
要抢占资源谋
得发展先机甚
至超额完成任
务，目标明确、

“弹药”充足就
是不可或缺的
制胜法宝。在
猜想 2013 年的
地产业发展之
路时，适时回望
过去的一年，或
许也会为前行
之路谋得一些
难得的经验。

记者 王亚平

据新浪乐居郑州站提供的克尔瑞统计数据显示，
2012年郑州商品住宅销售金额排行前十名的项目分别
是普罗旺世、升龙凤凰城、正商蓝海港湾、橄榄城、正商
城、锦艺国际华都、正弘蓝堡湾、升龙城、永威翡翠城、绿
地新里卢浮公馆。

该排行一出炉，就引起业内热议。特别是有个别项
目较为靠前的排名在人们意料之外，因此私下里很多业
内同行忍不住分析探讨个中缘由。

实际上，在寻找经验之途时，不难发现排名前十的
项目有共性亦有不同的个性。除了在产品风格、社区规
模、规划设计等方面的不同之处外，它们大都对做好产
品有着一致的追求。

2012 年，普罗旺世 6 期波特兰热销全城，房价走势
全年基本较为平稳。该产品销售对象定位在郑州的年
轻人上，不仅采用精装修省去业主的装修奔波艰辛，还
为了凸显社区的年轻态，将大量绿化、景观、商业、休闲
空间进行集中规划，整个社区配备了爱丽丝、新公园两
个私家公园。婚礼教堂、儿童会所、健身中心、邻里中
心、餐饮中心等众多时尚配套更是应有尽有。而这些正
是精英青年梦寐以求的。

同样排名靠前的锦艺国际华都，就是郑州首屈一指
的品质楼盘，市场口碑极好，在很多购房者看来，除了项
目建筑本身的高品质，项目在园林景观规划、周边环境
的配合等各个方面，都堪称郑州居住项目的典范。

正弘置业在蓝堡湾项目的打造上的用心，在二期世
熙楼王交房后，业主有了实实在在的体验，很多业主表
示，“当时购买蓝堡湾，就是看好正弘置业的品牌和项目
的潜力，看到现房后感觉比预期中的还要好。”

尽管在楼市“双限”背景下，房企面临“高库存”、“高
负债”困局。然而这些具备前瞻眼光的房企及项目则利
用这一特殊时期着眼于提升产品品质和服务，苦练内
功，实现转型升级，通过“产品进化”来赢得市场，用强大
的产品力实现了楼市的弯道超越。

历经持久的调控后，目前的楼市被业内誉为起合转承
的特殊期，激烈的竞争使得市场步入洗牌阶段。快速销售、
加快周转成为多数房企的共同目标，大环境不理想，市场资
源的争夺变得越来越激烈。而这些销售得比较理想的楼盘
都有自己独特的经营策略，且相对于以往较为粗犷的售楼
方式而言，显得更具有针对性和市场冲击力。

“促销”几乎成为楼盘宣传中最常见的字眼。而最有
力的“促销”方式，就是最直接的大打“优惠折扣”，比如升
龙凤凰城在去年 6月份的时候，就推出购房全款可享九二
折，按揭享九五折优惠，且当时的开盘均价仅为每平方米
7000 元左右。在 5 月份的时候，还举办专场团购会，推出
数十套特价房。随着销售和市场氛围的好转，产品价格
也有了小幅攀升。

单盘销售排行第三的正商蓝海港湾项目也采取了以价
换量的优惠举措，去年 5 月中旬，该项目房价在每平方米
6300元~6700元，这与市场同类产品相比有着较为明显的
低价优势，热销自然也是情理之中。

“好产品加上好的营销策略是决胜未来市场的法
宝，除了有品牌、地段等因素外，更需要强调产品的性价
比。”有业内专家曾这样表示，去年本报推出的“2012 郑
州楼市最佳婚房特惠大推荐”与正弘蓝堡湾、金林中心、
升龙凤凰城等多个项目携手，活动优惠的价格也帮千余
名读者早圆人居梦，不仅加速销售，也大大提升了项目
的影响力。

事实上，记者发现在当下的郑州房地产市场中，卖
得比较好的楼盘往往都是营销举措频繁推出的楼盘，
也就是说经营销售力度在低迷行情中成为业绩的很关
键的保证，特别是有推出新销售思路的企业更是如此。

正所谓，淡市之下，一些简单而缺少吸引力的房
地产营销手段将会渐渐丧失市场的主动权。在新的
一年，房地产调控不放松，市场形势不易轻言乐观，在
这种情况下，主动创新，加大“营销”力度将助推项目
销售。

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。尤其是在当前的买方市场，消费者将替代开发商成
为主导未来楼市发展的决定力量。

在对过去一年的销售领航者进行分析时，优化产品户型、合理定价，精准定位潜在客户
也是它们热销的关键，比如应对客户需求，主推80~90平方米的精致两居及三居的项目大都
能在开盘时引起刚需族的抢购。

甚至有企业及时调整产品策略，把握市场节奏，由之前的大户型为主转推90平方米以下
小户型，也因此取得了不错的去化率。

不止去年，即便至今，谈及产品销售，不少房企负责人都表示，刚需是市场的主力，只要
赢得了刚需的关注，销售难题就迎刃而解。

对刚需群体的争夺，可谓全年无休，一轮又一轮的营销策略，演绎出一个又一个红火的
成交行情。如今，郑州楼市的刚需争夺战仍进行得如火如荼。而万科、保利、中海、恒大这些
销售千亿或接近千亿的背后，自然有房企全国布局、多元化发展的成功定位，当中，认清形势
把握刚需置业群体也是他们成功的法宝。

以热销惊艳郑州的保利百合项目，87.91平方米的两房、88平方米的小三房等户型都以
人性化的设计博得市场的青睐。

实际上，刚需的异军突起也绝非偶然，差异化的信贷政策、适度宽松的贷款环境，尤其是存贷
款利率不对称下调，在降低贷款成本的同时更是突出释放了政府鼓励首套房的信号，大大增强了
刚需的购房信心，再加上开发商“以价换量”的低姿态，“刚需救市”就这样顺势萌发。

在现阶段的政策背景下，投资需求基本离市，改善性需求还并不具备逆转刚需市场的实
力，而刚刚吹响的城镇化号角又为刚需市场的未来发展注入了新活力。因此，在新的一年，
产品定位准确、准确定位市场首次需求、打造高性价比优势依然会是确保项目热销的法宝。

B03
2013年1月17日 星期四 主编 卢林 编辑 王亚平 美编 周高虹 校对 王阳 版式 陈媛媛

封面报道深度解读调控下的生存之道及市场走向深度解读调控下的生存之道及市场走向

调控下，实力房企争相抢占资源谋得发展先机调控下，实力房企争相抢占资源谋得发展先机 资料图片资料图片

以价换量，创新营销掌握市场主动权

C 打造高性价比优势，精准定位潜在客户
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