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从7月1日起，郑州将要推行房屋销售新政，新政规定上街区以外的
郑州区域内，新建住房将推行“透明房价”，每套房子的售价都要在网
上进行公示，房价不得超过备案的最高销售价。

此举在楼市引起不小的关注，然而从近年来的调控举措效
果看，尽管未能即刻改变房价的运行轨迹，但对楼市长期的渗
透作用则不可小觑。未来，怎样的房企才能立足市场？

对此，有前瞻力的房企早就走上了品质开发路线，并
在亟需转型的当下担当起了领路人的角色。

放眼全国，如万科、龙湖、绿城等，它们也被业内称
为品质地产三巨头，旗下的大多项目，除了打造身临其
境的园林景观，硬件品质方面也不逞多让。比如，高
层公寓采用卡拉麦里金全石材立面，架空层采用石
材+实木，连消防楼梯都是石材地面铺就，阳台水管
用真石漆包装等。类似这样的品质追求为一线房
企树立了良好的市场口碑和影响力，也为其进军二
三线城市作好了基淀。

一路走来，从最开始的有量无质，到现在品质
化经营、人性化经营，郑州房地产市场走过了一
段很长的历程。郑州房地产市场涌现了一批创
新意识较强的开发商，比如建业、永威、通利等，
由于在市场的表现可圈可点，它们已经跃然成
为郑州楼市的名片。

建业森林半岛、壹号城邦、贰号城邦等无一
不是郑州的榜样楼盘，无论从立面、户型、建材
品质、社区规划乃至最终呈现的建筑轮廓都传
递着不断超越的人文精神和力量。

通利地产也在项目开发中对高品质有着
始终如一的坚持，楼宇对讲机、楼宇自动门、五
金、外墙面砖涂料等所有建筑用材均采用国内
一线品牌；而社区内完全的人车分流造就了私
密、宁静的氛围；在中央景观区，园林层层叠叠
的层次感、曲径通幽的意境、高低错落的天际
线等极富工巧。

如今，消费者对产品属性需求越来越多，在
中原主动升级产品的房企呈增多之势，也推动
房地产产品进入全面改良进化、升级换代的新
阶段。

越来越多的房企负责人认识到，在新形势
下，除了设法增强资金实力以外，更关键的是必
须提高自己的专业能力及产品核心竞争能力，开
发商要具备超前三五年的前瞻性，向业主提供真
正优质的产品和服务。
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即便没有调
控高压，中国房
地产业也已经到
了一个新的发展
阶段，随着行业
成熟度和购房者
需 求 的 不 断 提
升，原有的粗放
式开发模式已经
走到了发展的尽
头，全面改良进
化、升级换代的
品质化路线正在
热袭市场。
郑州晚报记者 王亚平

消费者对产品属性需求越来越多

在房价不断高企的当下，有报告显
示，除了适婚族刚需的有效支撑，改善型
需求也呈不断放大的态势，他们将改善现
有居住条件作为购房的首要目的。特别
是家庭年收入15万元以上者，改善型需求
尤为迫切。

“现在的房子住了7年了，感觉社区环
境和物业管理都不是太好，显得乱，与现
在的新建房源相比，品质明显低劣，一下
雨墙面还有点渗水，现在连孩子都说想换
好房子住。”上周末，在花园路某项目售楼
中心看房的刘薇这样说道。

谈及目前中意的房源时，她表示，首

选品牌房企的好产品，比如社区规模适
中，建筑用材考究、户型设计合理、低碳、
智能化等都要有所体现，教育、医疗等生
活配套必须完善。不管在哪个区位，社区
内部一定要有幽静宜居的氛围。

实际上，和她一样需求的在近两年楼
市活动频繁的买房人并不鲜见，他们平时
生活品质比较高，对现有住房不满意，在
新的高品质楼盘出现后，为了追求更高的
生活质量，而去购买新房。

除此之外，随着房价的高企和“限购
令”的持续实施，越来越多的首次置业者
也比前几年的购房人更为理性，他们认

为，“一步到位”要比“阶梯式购房”踏实
得多。

当然，所谓的“一步到位”不单指面积
功能上的提升，重要的是对房产品选择上
标准更高，一些地段好、周边生活配套成
熟的优质楼盘成为他们的目标。比如，仅
在户型创新上，目前市面上的两房变三
房、入户花园实现的室内外空间过渡、赠
送的大阳台等方式对楼盘销售也带来了
有利促进作用。

这也使得当前在售房源的价格有了
一定差距，品质中高端产品价格明显呈
上升趋势。

在卖房就像卖白菜的同时，房价就好
似被风吹过的夏天，热浪阵阵。郑州楼市
与全国同行业一起加速，企业疯狂追逐利
润，加快运营的脚步，出现了很多“三边工
程”，也就是边勘测，边设计，边施工，难免
会出现一些“粗糙”的产品。

甚至有专家表示：“最近10多年的房地
产模式定位为非常粗放型的模式，是一种
以房地产销售为目标取向的简单开发模
式，那就是圈地、盖房、销售、再圈地、再盖
房、再销售。不管是农民还是工人，只要你
有钱把地买来，你就是投资商，你自己就可

以开发做房产。”
随之而来的是品牌意识、服务意识、

管理水平不强，运营力不足。比如，郑州
某家族式房企，职工大多是直系亲属或亲
戚，缺乏有效的竞争和管理机制，致使企
业缺乏战略性的决策眼光。

“当时买房时没有谨慎考虑，如今看来
房产品质量还可以，但是整个社区则陈旧落
后，没有停车位、没有景观，物业管理也是一
团糟。”于2006年购买了该企业产品的小陈
无奈地说。

而今房地产行业进入壁垒日益提高，

随着土地市场化机制的逐步完善，行业
管理日益规范，对房地产企业的规模和
资金实力的要求越来越高，那些严重依
赖获取稀缺资源而自身缺乏创新力、产
品力的中小房地产开发企业将面临严重
的生存危机。

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，唯有注重市场
细分、不断创新的企业才能长期生存。

停留“盖房子”的开发模式难以为继
产品力是企业生命线

主动升级产品者呈增多之势
精细化生存激战正酣


