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这不是老家的企业吗？
定了！

9月11日，市秋季房展会首日，平顶山昌
建置业有限公司的展位上不时有市民光顾，
不少人留下了电话，还有10多位市民达成了
购买意向，置业顾问们收获满满。

这期间，一位30多岁的男子来到展位，
询问昌建峰璟项目的情况，置业顾问陈鹏亮
接待了该男子。男子问得很细，陈鹏亮介绍

得也很详细，峰璟的小区规划、户型设计、建
筑面积等一一道来，该男子听得很专注。从
经验判断，陈鹏亮觉得该男子的购买意向很
高，至少会留个电话以便联络。

没想到等他介绍完，请该男子留电话
时，男子说：“今天就定了吧！昌建是漯河的
企业，我老家就是漯河的，知道这个企业，口
碑不错，我信任你们。”然后，由陈鹏亮陪着
到了峰璟售楼部，现场看房，当即交 10000
万元定金，定了一套109平方米的高层。

喜出望外的陈鹏亮说：“看一次房就定
下来要买的我第一次遇到。看来这位客户

是真有需要，同时也是发自内心地对老家企
业的信任。” （娄刚）

孩子刚满周岁
妈妈就去卖房

房展会上，众多销售人员在人流中穿
梭，散发宣传页，向人们介绍自家的楼盘。
一位年轻的女士一连三天都出现在人群中，
哪怕是太阳高照，她仍然抱着彩页走在太阳
下，卖力工作，汗珠不时在她脸上滑过。

注意到该女士后记者和她聊了起来。
她说她叫曹盼盼，今年31岁，是中平银基置
业的销售人员。

曹盼盼做房产销售刚刚半年，半年前她
儿子满1周岁，她把儿子交给婆婆带，自己到
房地产公司入职当了销售。其实她家的经
济条件还不错，不至于孩子刚满周岁就出来
赚钱，“主要是我不想一直待在家里，我想挑
战自己，既然是要挑战，那就干销售吧。正
好离家不远，就去了银基。”曹盼盼说。

曹盼盼结婚前在外地工作过，有一定的
职场经验，入职前两个月就小有收获，卖了
两套房子，工资能拿1万多元。

当然，这1万多元拿得一点也不容易，这
背后是曹盼盼每天十多个小时的工作，每天
上百个电话，无数次被拒绝，偶尔还挨骂。

即便如此，两个月过后，曹盼盼就再也没
有卖出一套房子，只能拿3000元钱的底薪。

“不卖房子能拿3000元也可以啊！多

少人连2000元也拿不了呢！”记者说。“这个
行业你要是一套房子也卖不出去，你自己就
干不下去了。”曹盼盼摇了摇头说。

“那你在这次房展会上想达到什么样的
目标？”记者问。曹盼盼想了想，还是不敢把
话说死：“让大家尽可能多地了解我们的楼
盘吧！你知道，如果你的楼盘位置、户型和
客户的设想完全没有交集，那是怎么也不可
能说服他的。” （娄刚）

大气！
逛这个展茶水随便喝

房展会上人多天热，各房企在展位上都
准备了水，有的是桶装水，有的是瓶装水，还
有的准备了热水器，以便给客户泡茶。记者
逛了3天，有一个最贴心的感受，就是走到
哪个展位都能讨来水喝，从没有被拒绝过，
哪怕记者明说不打算买房只是渴了，好几位
置业顾问还是热情地招呼。

有一次经过建业展位，记者和两位同事
渴了，看到桌子上摆的有水，记者就问在场的
一位置业顾问可否拿一瓶，置业顾问微笑点
头，又问可否多拿两瓶给同事，回答“当然”。

新景瑞府的展位上设有临时茶水台，一
位小哥专门给客户倒茶，记者走过去说：“我
渴了，能不能来杯水？”小哥指着茶台上摆的
一排茶杯说：“这都是刚倒的。”记者说想喝
点凉的，小哥转身就接了一杯凉的。喝两杯
水的工夫，小哥还亲切地和记者拉起了家
常。 （娄刚）

中骏集团在中国房地产行业排名第38
位，作为中国房地产行业商业经营领航者，
成立33年来，砥砺前行，先后打造出北京
世界城、泉州世界城、南安世界城等代表作
品，为当地人居环境更新和商业持续发展
注入了强大的动能。

去年底，中骏集团以具有前瞻性的布
局和长远的眼光进驻平顶山，打造该集团
第11座世界城，从动工到开盘不到一年的
时间，中骏世界城在平顶山已是人人皆知。

中骏集团平顶山公司总经理张坤作为
该项目的执行人，9月11日现身本次房展会
开幕式，记者注意到，闲暇时他独自走进其
他房企的展厅，和销售人员交流，了解同行
项目，举止像一个普通的置业顾问，没有人
看出他是一家大房企的老总。当天上午，
记者在中骏世界城展位采访了他。

张坤说，中骏世界城进驻平顶山选址于
湛河区，占据城市“西扩南移”发展区域，承
载着城市变革的使命，是推动平顶山城市升
级的主引擎和实现跨越发展的主战场。

张坤对我市近年来营商环境不断优化
印象深刻，他说，中骏世界城的各项审批工
作效率都很高，新冠肺炎疫情发生后，政府
针对房企出台了有力的扶持政策，帮助众
多房企渡过了难关。

作为湛河区首个落地建设的大型商业
体，中骏世界城对完善城市功能配套、聚集
人气有巨大作用。

据张坤介绍，中骏世界城目前的招商
情况良好，这得益于中骏集团与星巴克、汉
堡王、优衣库等全球2000多个知名品牌的
合作关系，不久的将来，将有众多全球知名

品牌进驻平顶山中骏世界城。
未来，中骏世界城在得天独厚的地理

位置之上，将成为集购物中心、文化、娱乐、
餐饮休闲等设施于一体的巨型商业综合
体，助推我市商业业态升级。除了自持近
10万平方米大商业之外，中骏世界城还将
结合鹰城地域文化特点，打造24小时壹号
街区。携手中骏商业的品牌资源库，借力
中骏商业成熟的管理运营模式，预计中骏
世界城一带每年的人流量将达到200多万
人次，年营业额达到8亿元，利润约4000万
元，解决约3000个就业岗位。

张坤说，除了中骏世界城项目外，中骏
集团还将利用和湛河区政府的战略合作关
系，在湛河区打造金融CBD、国际学校等。今
年8月份，平顶山市和湛河区的有关领导到
上海中骏集团总部，实地参观考察了上海虹
桥中骏广场项目一期布局、销售和企业入驻
情况，并参观了二期集团总部大楼、长租公
寓、运动健身、健康管理及街区商业于一体的
多元化城市商务综合体，还参访了由中骏集
团参与投建的上海外国语大学闵行外国语
中学。此行湛河区政府与中骏集团中原区
域公司就湛河区中骏城市综合体项目合作
签订了合作协议，约定共同推进项目快速落
地。张坤说：“这就说明中骏集团与平顶山的
合作在逐步深入，中骏集团将深耕平顶山。”

张坤最后说，此次各界来宾共襄盛会，
众多名企汇聚，进一步提升了中骏世界城
的影响力，彼此美好的邂逅迸发出合作与
共赢的期许，将推动鹰城房地产行业向美
好的未来大步前行！

（本报记者 娄刚/文 张五阳/图）

张坤：中骏集团将深耕鹰城

河南常绿集团总部迁入郑州以后，集团
平顶山城市公司总经理马海波一直负责平
顶山地区的业务。9月11日，马海波现身本
次房展会，和记者聊起了新冠肺炎疫情发生
后常绿在平顶山的运营状况及未来的打算。

马海波说，今年 1月份到4月份，受疫
情影响，部分群体出现收入不稳定，或收入
稳定因有后顾之忧而不敢消费，正是各种
情况的出现，导致整体消费水平下降，各大
房企销售额及回款额均呈骤降态势，给地
产企业带来极大冲击。

针对这种情况，市政府出台了相关的扶
持政策，比如，房地产预售的门槛降低、预售
资金监管的优化、土地出让金由前期50%降
到20%，以及配套费的缓交等一系列政策，
帮助房企化解了在这期间的艰难状况。

马海波说，目前疫情已经基本得到控
制，但是相当一批房企仍有销售回款压
力。在此形势下，市房产事务服务中心和
平顶山日报社举办了这次房展会，在房企
和消费者之间架起了一座供需的桥梁，让
房企在房展会的平台上展示自身的实力，
同时也给消费者一个正面的信息，让业主
和消费者对房地产有了更大的信心。这也
是政府对房地产行业另一种形式的支持。

谈到对我市下半年房地产市场的预
判，马海波说：“疫情的发生对整个宏观经
济包括房地产市场肯定是有冲击的，但是
固定资产购买这一块，按照我们以往推算
和现实进展来看，基本上每年的第三个和

第四个季度都是购房的最佳时期，所以我
们常绿集团也出台了一系列的优惠政策，
希望能给消费者提供一个更好的购房选
择。我觉得在‘金九银十’这两个月一定有
助于房地产行业在年底前回暖。”

实际上，常绿近期开发的系列楼盘中的
林溪美地、林溪美境已经售空，林溪天悦一
期洋房270多套也已基本售空，目前在售的
二期和三期高层，成交均价在每平方米
6700元至6900元之间，每个月的销售套数
在80到90套之间，在新城区销量排前列。

据马海波介绍，常绿这几年加大了对
小区绿化景观，以及数字化、智能化的优化
和提升，受到业主的好评。已交房的小区
已经成为实景展现，业主们大部分都是看
了小区实景后再到林溪天悦选房的。

据马海波透露，常绿最近刚在新城区
拿了一块地，项目取名叫常绿林溪辰苑。
到今年底，常绿在老城区和新城区陆续有2
至3个楼盘落地。

马海波最后说：“从规划设计、户型设
计、景观设计到大堂装修设计、地库设计，
我们公司都在不断提升，尤其是在房屋质
量上，也是制定了规范的交付样板，加大检
查力度，努力把产品做好、口碑做好，为业
主负责，让业主放心。未来，我们有信心也
有决心把常绿集团做成平顶山房地产行业
的一个新标杆，让业主对常绿集团有更新
的认识，最大的信赖！”

（本报记者 娄刚/文 张五阳/图）

马海波：
常绿要做鹰城房地产的新标杆

房展会花絮

平顶山市新利达房地产开发有限公司的员工在向客户介绍户型 本报记者 姜涛 摄


