
《星地产》：您是如何把这些理念融

入到具体项目的开发建造中去的？

王立铭：就拿禹洲天境来说，在做项

目总体规划时，考虑到 120万平方米的

大盘，首先在功能配套上就要力争完

善，从两所幼儿园以及九年制学校的配

置先解决了家长对子女的教育担忧，从

两所高级会所到商业街的配置解决了今

后业主们购物休闲的需求，包括我们前

面提到的在小区内设置泛会所、邻里中

心及多处休闲运动场所等等都是目前国

际上较为先进的设计构想，我们会在小

区的分期开发中逐一实现。

《星地产》：房子是一种实体的建筑

形态，但从本质来说，它体现的是人们

的生活方式，您如何去了解购房者真正

的需求，从而建造出适合他们的产品？

王立铭：购房者对住房本身的需求

主要是户型和小区环境。户型往往是购

房者在购房时极其在意的一个问题，南

北通透、功能齐备、面积适中、且满足风

水格局，满足了这些条件，100平方以下

的三房、90平方以下的两房是最符合购

房者意愿的产品。就拿禹洲天境二期高

层的户型设计来说，我们设计并应用了

十个以上的优质户型供购房者选择，这

些户型都是经过了几个月的推敲和斟酌

最后确定下来的，在使用功能和赠送面

积上可以说能够满足各类购房者的需

求。对于小区内的环境，我们也加大投

入，适量减少硬质景观而增加绿化园林

的面积，把硬质景观都变为业主休闲运

动的泛会所，我想这些才是购房者真正

的需求。

《星地产》：我们知道禹洲地产是一

家上市公司，对企业形象的建设和维护

十分关注，您怎么理解房地产开发企业

的社会责任？

王立铭：我认为，首先要建造品质过

硬的房子，只有这样才对得起老百姓及

其一生的积蓄；其次开发商不要过高盲

目地追求利润，追求暴利的结局必然是

经历调控的洗礼。只要我们能履行一个

有道义、有责任的开发商应尽的职责，

踏实地走稳每一步，建造出高性价比的

产品奉献给消费者，社会各界以及资本

市场都会给予认可。

《星地产》：我们把目光放到一个长

远的时间范畴来看，您觉得未来的中国

房地产市场总体是什么走势？根据您对

市场前景的预判，您认为开发商是不是

也要进行“转型升级”？

王立铭：随着可供开发的土地资源

不断萎缩和城市化进程不断加快，未来

的中国地产市场将会形势大好，当然也

不排除房价会水涨船高。但房地产市场

会逐渐趋于成熟，泡沫会日渐减小，开

发商也会在发展壮大中逐步实现房价的

理性回归。

“转型升级”是房地产市场发展到一

定程度的必经之路，随着政府及金融机

构对房地产市场调控的不断加强，开发

商新一轮的洗牌已经开始，花旗银行年

中报告显示，排名国内前30名的开发企

业都已完成了既定的任务，这意味着这

些品牌开发企业依旧保持着良性的发展

势头，相反那些小型的、缺乏开发理念、

缺乏社会责任感纯粹以暴利为目的的开

发企业，在规范的市场竞争中将会逐渐

被淘汰出局。或许不远的将来，这些

“具有中国特色”的开发企业或将逐步

转型成为政府的关联型开发企业。
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《星地产》：我们知道受地产调控政

策的影响，楼市的整体环境较为低迷，

对未来几个月合肥楼市的走向，您有怎

样的预判？

王立铭：政府从今年4月 16日以来

多管齐下，加大力度调控房地产市场，

加之银行信贷政策的紧缩，使得当前的

房地产市场陷入前所未有的低迷，虽然

政府依然在加快城市化进程的脚步，确

保商品房刚性购买力的存在，但在广大

准购房者心中依然是观望和徘徊占据着

主导。从某种意义上来看，限贷比限购

更为严峻。我个人认为，未来几个月合

肥楼市大局已定，除个案外不会出现春

暖花开的局面。

《星地产》：您觉得此次禹洲天境逆

势热销的根本原因是什么？

王立铭：首先是项目对销售价格的

理性回归，我们这次以简单明了的一口

价方式向意向购房者传递了一个简洁明

了的信息，同时将优惠幅度一步到位，

告知购房者以后在禹洲不可能再买到这

个价格的房子。

其次是让意向购房者深刻感受到禹

洲天境产品的高性价比。在户型设计、

产品品质、景观环境以及小区配套及教

育体系的建立上，让准购房者能切身的

感受到开发商的大手笔投入，让老百姓

感受到开发商的用心，最后再加上价格

因素的传递，叠加起来就是我们提供的

是高性价比的好房子。

还有U N HOME——国际友好生态

示范住区的形象建立，我们通过增强、

增加会所与泛会所的理念，让社区居民

能切身感受到邻里之间的友情和互助，

在社区内将购物、医疗、邮政、银行、洗

衣、幼教等等将近20项的日常生活所必

备的机构整合并以先进的服务理念去运

营，建设“邻里中心”，大大方便社区内

业主的生活，又同时大大拉近了社区内

每一位业主的生活距离。

《星地产》：对于禹洲天境来说，您的总

体操盘思路是什么？

王立铭：简单地说，应该是由近到远、

由标准到完善。

由近到远指的是一期项目锁定的购房

者是针对项目周边的居住群体，二期、三期

再逐步向全城及周边城市扩散。由标准到

完善指的是产品品质逐步提升的一个过

程，在开发初期，我们锁定了“宜居”的概

念，打造老百姓能买得起的好房子，随着区

域板块的日臻成熟，同时项目规模的不断

扩大，市政配套规划相继出台，我们自身的

配套体制也逐渐形成，包括“邻里中心”计

划的推进等等硬件条件均已完备，使得后

期的项目必须向着高品质的路线发展。

《星地产》：您是如何根据不同的市场

环境适时地调整您的营销思路的？

王立铭：营销工作最重要的就是时机

的把握，策略再好，切入时机不准也是毫无

用处。在市场形势好的情况下，销售人员

要更加珍惜客户资源的更新及维护，更要

会利用手中的客户资源。在市场形势不好

的情况下，要调整常规的营销策略和营销

手段，要分析项目的近期和远期的推售量，

及时制订出销售策略，策略一定要“稳、准、

狠”，第一时间向购房者传递明确信息，一

击即中。

《星地产》：您刚刚提到，无论在什么样

的市场环境下，建造真正的好房子是颠扑

不破的真理，您认为什么样的房子才是真

正的好房子？

王立铭：中国人“好房子”的概念含义包

括两个，一个是“适宜居住”，另一个是“升值

空间”，首先肯定的说，无论市场环境如何，

作为一个有战略投资眼光和有社会责任感

的上市开发企业，产品质量一定是企业的生

命，在确保产品质量的前提下，才能去谈品

质的提升，总之好房子的定义应该是“品牌

开发商”+“大盘”，只有品牌开发商开发的楼

盘，品质才有保证，大盘的配套才够完善。
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