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“郑州晚报的报道客观有力，让永威的
精细化战略成为业内关注的焦点。近日不
间断的有企业负责人表示要带队来永威考
察，最多一天有四家企业前来。”论坛一开
始，王刚就这样直言。

“不过，我们现在也重新树立了学习的
目标，3 日晚上永威团队的精细化会议开到
近两点，这是由于公司发现了大连一家企业
的精细化标准更为严苛和高效，从建筑的施
工、设计、用材、营销到后期物业，甚至说到
员工厨房的操作都是井然有序、细致入微。
今后，我们会组队去参观取经。”

面对房地产业的新常态，做足产品解
构、把握客户的需求与服务应该是房企应当
看到的问题关键，要从深层次对购房者体现
出人文关怀。

无论是对永威的广大客户而言，还是对
于永威的众多员工，永威一直以“有家有爱有
永威”为理念，王刚说这是精细化的感性表
达。“所以我们经常说，在永威，我们不是在卖
房子，我们是给客户规划未来的生活方式。
而只有精细化，才能长久，才能让客户在体验
中感到舒服、认可，才能谈未来和发展。”

而之所以能够让客户满意放心甚至于
惊喜，一切都离不开永威营销上闭合式客户
体验模式。

传统的营销模式，就是把房子卖出去。
无论想什么方法、营造什么氛围，都是“就营
销而论营销”。在永威，营销中心是一个闭

合的大圈，这个圈里，除了传统的策划和销
售板块，还包括品牌与客服、市场延展与产
品研发、业务管理四大板块。

营销渗透于从项目立项到交房全流程，
是基于大量客户拜访之上的产品研究，详细
地从产品的各个方面征询客户意见，小到部
品配置，大到景观、户型，都会通过客户座谈
会和打分的形式给予评估，如量身订做一般。

精细化是要肯花成本的。在永威，成本
遇到精细化，成本让路；速度遇到精细化，速
度让路；一切问题遇到精细化，都要让路。
这是渗透到永威团队每一个人思维深处的
精细化理念。

论坛现场，王刚说：“永威的精细化标准
还在不断地提高，同时也需要大家的交流与
互相学习！”

面对大家“怎样平衡付出和收获”的问
题，他坦言：“我们在设计、施工、用材等方面
的高追求，无疑增加了成本。不过，因此带
来的高品质产品也得到购房者的认可，连续
几年来永威的产品售价均高于区域内同类
型产品，且在二手房市场上，又展现了较高
的溢价空间，比如永威·翰林居、永威·东棠
的二手房成交价每平方米均高出同区域产
品三四千元。”

这充分说明超标准、精细化和高溢价
是没有任何矛盾的，在房地产业的白银时
代，好的产品一定会成为理性置业者的最
终选择。

12月4日，中原房企精英聚首

精细化运营，房企

12月4日下午，由本报举办的“精细
化地产之路”论坛成功举行，来自郑
州地产业的实力房企负责人及知名
房地产服务机构的专家参加论道，
共话楼市的未来机遇及房企的战略
转型。
举办该活动的初衷，是基于2014年
特殊的地产环境以及作为责任媒体
的郑州晚报在其中发现以“精细化”
为战略指导的地产企业，在近两年异
军突起的行业现象。
特别是11月28日、12月4日，本报
连续在A叠重要版面刊登《2014中
原房地产年度样本》系列报道，关注
本土地产品牌格局的嬗变。通过翔
实细致的采访，发掘本土房企品牌新
势力崛起的脉络及动力，其中以郑州
市永威置业有限公司为代表的地产
黑马“将‘精细化’理念贯穿项目的全
生命周期”的执著和坚守，得到业内
同行的高度关注。
在论坛现场，永威置业副总经理王刚
表示，自报道发出后，近日每天都有
企业去永威项目参观学习，这充分说
明大家都有了很强烈的精细化发展
的意识，只是“摸着石头过河”探索的
过程难免周折。
关于房地产行业的变化，最明显的
就是房价呈现由前几年全线上涨转
为维持在高位运行、稳中有降的调
整态势，告别高速增长期进入中速
增长阶段。
房地产企业今后的路该如何走？
国务院发展研究中心金融研究所副
所长巴曙松在接受媒体采访时也曾
表示，这一轮转型和调整的重点应该
放在精细化和专业化上面。
在谈及新的市场下房企如何生存时，
中国房地产研究会副会长顾云昌也
表示，房企要专注于精细化，致力于
产品创新，既要做好质量、规划设计，
也要在文化、管理、服务上有所提升。
那么，所谓精细化和专业化的道路该
怎样走?显然，从近的来看，成长扎根
于本土的永威置业为业内树立了一
个标杆。
“敢于面对转型的阵痛，制定科学有
道的执行方针，又能够抛开一切因素
坚守品质，可以说精细化战略能否实
施，有决策权力的企业人是关键。”永
恒集团雁鸣湖项目副总经理刘剑峰
的一席话得到现场业内人士的高度
认可。
来自深圳市众合联行房地产顾问有
限公司的董事总经理徐钧发言称，
“有精细化理念的职业经理人、企业
老板以及良好的制度是企业精细化
之路发展的关键，且将这一理念贯穿
到非盈利部门，才能够真正做出有舒
适且有高溢价空间的产品。”
此次论坛上，业内大佬们围绕“精细
化”如何实现企业与客户的共赢，如
何处理好“精细化”与“高周转”之间
的矛盾，如何实现“精细化”标准化流
程等问题互动交流，一致表示将在未
来的地产开发中学习和实践“精细
化”，以提升中原百姓的人居感知。
郑州晚报记者 王亚平/文 张翼飞/图

在 他 看 来 ，本 报 关 于
《2014 中原房地产年度样
本》的系列报道坚持了正确
的舆论导向，将唤起行业对
精细化发展战略的重视。

在内部、外部环境的双
重压力下，精细化已成为当
前我国大多数房地产企业
面临的重要的战略选择。
在目前的环境下，行动比别
人快一步就是竞争优势。

“有决策权力的企业人
是精细化践行的关键所在，
而媒体用发现的眼光进行
的深度报道能够影响客户
的置业观，从而也会最终影
响到企业负责人的思维。”
刘剑峰分析说。

作为本土品牌地产的
务实派，永威置业走出了一
条本土房地产企业精细化
开发的发展道路，打破了外
来开发品牌大举入侵之势，
成为河南房地产市场的一
支新生力量。

他认为学习永威最现
实的事情，则是在短时间
内实现快速转身，这个转
身的背后凝聚了太多的努
力、奋斗甚至痛楚。“很多
企 业 就 是 害 怕 转 型 的 阵
痛，所以不敢尝试和勇敢
的跨出一步。实际上，只
要追求精工品质，用匠心
打造最佳居住环境，未来
的企业规模和销售业绩一
定是越来越好。”

产品是企业的基石，客
户是企业前进的阶梯，只有
重视产品，尊重客户，企业
才能走得更远。

刘剑峰表示，企业之间
也只有主动的相互比较、学
习，不断树立标杆，才能实
现自我的理性、稳定发展。

李涛说，从字面上来看，“精细化”要精
准、精确、精密，如此，才能做到精益求精、做
出精品项目。还要细致、细微、关注细节，这
样才能从同质化的产品中跳脱出来，俘获客
户的心。两点都做到，才有可能实现从“精
细”到“惊喜”的效果。

市场瞬息万变，地产企业面临种种挑
战。他认为，“精细化”是企业很好的机遇
和突破口。毫无疑问，房地产开发企业应
当实时调整自己的企业定位、产品定位、
营销策略，以更精细化的经营方式、产品

和服务来迎合市场、创造市场，取得竞争
优势。企业自觉自动的走“精细化”之路，
也会推动我国房地产市场走向精细化健
康发展。

那么企业又该如何调和“精细化”与“高
周转”之间的矛盾？

“第一，要有强烈和坚定的品牌意识，有
了这个意识，就能以此为前提去解决问题。
第二，一定要有标准化的体系，没有标准企
业做不大。三是要求企业有较高的管理能
力。”李涛分析表示。

永威的“精细化”就是为客户规划未来的生活方式
提升客户对品质生活的感受和体验
王刚 郑州市永威置业有限公司副总经理

企业应自觉自动的走“精细化”之路
李涛 河南星联置地集团有限公司副总经理、河南新东方置业有限公司总经理
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有决策力的企业人
是精细化践行关键
刘剑峰 永恒集团雁鸣湖
项目副总经理

王刚 李涛 刘剑峰


