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2016年是中国“十三五”的开局之年，
也是国家推进结构性改革的攻坚之年。
去年底召开的中央经济工作会议将楼市
去库存上升为国家任务，多地政府相继出
台优惠政策响应号召。平顶山市房地产
市场是否存在去库存的压力，未来将如何
发展？近日，常绿集团董事长刘涛先生接
受了笔者的采访，并就相关问题发表了自
己的独到见解。

竞争激烈，利润降低，鹰城地产
行业已步入成熟期

刘涛先生回顾了鹰城地产行业的发
展历程。他说，平顶山的房地产业在
2005年到2014年期间发展迅猛，“那个时
候，开煤矿、卖菜卖肉的，有钱都可以做房
地产，整个地产行业基本没什么技术含
量，拿块地就能挣钱。如今这个时代已经
过去了。现在一些大型上市房企已经进
入鹰城，使得鹰城地产市场竞争更加激
烈，房地产的利润空间正在逐渐被压缩。”
竞争激烈，利润降低，这正是一个行业成
熟的标志。如果一个行业没有竞争，不需
要研究市场，也不需要研究消费者就可以
销售很好，这个行业是不成熟的。

“成熟的行业，比如家电和通信，面对
激烈的竞争要不断紧跟市场，不断更新产
品和服务，站在行业角度我认为对于房地
产企业来说，现在是一个很好的发展机
会。”刘涛先生认为，当下，房地产企业要
在产品研发，成本管控，市场营销，提升服
务上下功夫，去赢取消费者。

鹰城房市面临洗牌，优秀的房企
必将脱颖而出

今年以来，受宏观经济和房地产业
整体形势的影响，平顶山房地产市场出
现销售低迷的现象，库存增加，平顶山市
政府5月份出台了购房补贴政策。刘涛
先生表示，常绿集团目前销售态势良好，
基本不存在去库存的压力。去库存压力
比较大的是中小房企，在竞争中将有一
批房企被淘汰，越是标杆性的大型房企
竞争优势越明显，在竞争中必将脱颖而
出。

“有竞争才有价值。”刘涛先生认为目
前正是最能凸显做房地产价值的时候。
当众多同行收缩战线、偃旗息鼓进入冬眠
之时，常绿集团却以强者的姿态勇敢出
击。除了平顶山，南阳、焦作、鹤壁、郑州
等地的多个楼盘亦大举推进。在进击的
道路上虽遇到千难万险，但常绿没有倒
下，而且愈战愈勇、愈战愈强，并取得丰硕
成果。正如刘涛先生所讲：“市场不相信
眼泪，机会永远属于强者。”

积极进取，热心公益，常绿集团
做有社会责任心的综合性强企

熟悉刘涛先生的人都知道，刘涛先
生身上有着新豫商所特有的敢于拼搏、

不怕挫折、注重信义、博爱包容的精
神。在刘涛先生的带领下，近年来，常
绿集团得以快速发展和扩张，逐步占领
二、三线城市，成为河南房地产行业发
展的中坚力量。多年来，刘涛先生除了
从事房地产业，还一直热心公益事业，
倾力资助品学兼优、家境贫寒的高校学
子，并为高校毕业生提供了大量的实习
和就业机会。刘涛先生说：“帮助贫困
学生是每一个有责任心的企业都应该
做的。”

不断创新产品，打造舒适健康的
智慧社区是鹰城房地产未来的发展
方向

刘涛先生认为，在激烈的市场竞争中
能存活下来的企业，一定是那些能抓住机
遇、能不断开发新产品的企业。目前房地
产行业必须运用供给侧改革思维，从解决
刚需问题，转移到拼品质、拼服务，拼市
场。

常绿集团一直践行这一理念。从早
期的“常绿·九天庄园”“常绿·盛世锦园”

“常绿·桃花源”，到如今的“常绿·林溪谷”
“常绿·大阅城”“常绿·林溪美地”……常
绿带给平顶山的，不仅是人们人居水平的
提升，更是居住理念的变革和城市价值的
升华。

“未来平顶山房地产业的发展，主要
是开发差异化的产品，并逐步向健康养
生地产方面转移，比如开发工业地产、养
老地产、旅游地产、商业地产等更细化的
地产产品。”刘涛先生介绍了常绿集团的

新产品“常绿·林溪美地”，该项目是“外
在上游，内在主流，特色出彩”的高档社
区——既注重外观效果以及与城市的关
系，又讲究户型布局和小区景观品位。无
论是从景观、户型、健身、绿化等方面，还
是服务方面，力求满足三代人的需求，服
务更加周到。

刘涛先生还提到，目前传统的物业服
务已经不能满足业主们的需求了，房地产
企业要在建立智慧社区方面下大功夫。

“常绿集团未来产品的发展，将从简单的
居住功能转变为注重舒适健康养生养老，
除了传统的社区格局，下一步，社区食堂、
社区体检中心、社区养老院等配套设施都
将让业主不出小区也能享受到从生到老
的一站式服务。打造智慧宜居社区，与商
家联盟，常绿集团的产品将进一步满足消
费者的需求。”

（新乐）

迎难而上 成就未来
——常绿集团董事长刘涛漫谈鹰城房地产未来

一个好的平台首先要有一个好的定
位，要有一个好的系统功能和体验功能，
它才能得到社会的认可。对一件事情的
认可，首先也要看民众是否认可。中房购
平台之所以能够得到认可，是因为中房购
平台是能够为广大百姓买房卖房交易提
供安全便捷的服务，能够促进房地产开发
商和房产中介的快速行销，帮助房地产化
解库存压力。

如今，房产电商平台在网上随手可以
搜索得到，但是，在这其中大部分平台不
是昙花一现就是不为人知，缺乏长久发展
的生命力。而百强网就是平顶山房地产
电商平台中一个异军突起的品牌。百强
网房产电商平台的优势在于，第一，它整
合资源；第二，服务理念，在利他的同时来
推动企业的发展。它对房地产营销来说

是相当有利的，像开发商，他们当前的压
力在于它的运营成本很高。百强网免费
为开发商提供房源信息发布和房源在线
交易，同时可以为开发商改变传统的只有
一个售楼点或者说一支营销团队的局面，
他们跟百强网电商平台合作，或入驻百强
网之后，就可以利用百强网平台强大的功
能优势，在全省或其他异地同时为线下所
有的楼盘进行买房售房。

发挥全媒体优势 线上线下营销
地产

2015年上半年，河南金榜广告和平顶
山百强网携手推出房产电商交易平台，开
启了鹰城地产行业在宣传、营销上的新模
式，打造了线上线下的“互联网+”的“淘宝
式”买房新体验，取得了很好的效果。平

台建立初期，相继与建业·十八城、鑫鸿嘉
园合作，开启了基于百强网房产电商交易
平台的超级团购营销模式，并迅速在鹰城
楼市传播、发酵……

百强网与河南金榜广告共同搭建房
产电商交易平台，是具有良好公信力的综
合网站，它既融合本地又通达全国，是一
个强大的全媒体平台，房地产电商需要这
样的平台。百强网房产电商交易平台，将
会与更多的房地产伙伴合作，形成更加紧
密的合作关系，把房产电商平台打造成平
顶山房地产发展的公共平台，达到双赢、
多赢的效果。

房地产市场有刚性需求，对房地产电
商有一种期待。百强网依托这个平台开
展多种形式的电商营销活动，线上推广，
线下拓客，项目联动，并不断寻求新的商

业模式，帮助开发商去库存，让潜在的买
家更多地了解房地产开发商，对目前形势
下的鹰城楼市确实起到了一定的推动作
用。

百强网不断寻求新的商业模式，买
房砍价、房产电商+楼盘等新的楼市营销
新思路不断得以实现。常绿集团与百强
网电商交易平台的全电商销售合作将印
证这一新模式。常绿集团其下楼盘包括
林溪谷、大阅城、华廷四季城、林溪美地，
将通过该平台为市民办理一卡通，享受
最大优惠以及额外优惠（送宽带、送 IP-
TV）。

新的营销思路不仅让开发商以最低
的广告运营成本去宣传自己的楼盘，也让
市民拿到切实的最大的优惠，可谓一举多
利。 （凌大勇）

房地产电商平台快速崛起

刘涛


