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本报讯 日前，庙李镇再次加
大人员投入，严厉打击违法建房行
为。

实行三对一分包责任制。对
现有尚未完工的 45 户在建民房每
户明确两名镇机关干部、1 名村组
干部分包，明确责任，坚持“谁出问
题谁负责”，严格落实责任追究。

实行 24小时不间断巡查。由
40 余名公开招聘的民房监管员及

巡防队员组成专职巡查队伍，分成
三班，每班 15 人，在 9：00~17：00、
17：00~01：00、01：00~09：00三个时
间段轮流巡查，实现“白天双查、夜
间不漏查”的监管模式，确保盯死
看牢。

集中打击组随时待命。抽调
50 余人成立打击组，并配备液压
钳、水电工具包等器械，对分包人
员上报的拒不停建的建房户及时

采取绞断钢筋、剪断升降机钢丝及
拆除超建墙体等强制措施，及时严
厉打击违法建筑行为。

组织大型集中拆除行动。3月
份以来，该镇先后组织集中制止及
拆除活动7次，拆除在建民房9处，
超建墙体 5 面，绞断钢筋 16 处，剪
断升降机钢丝绳 5 处，有效震慑了
部分村民顶风违法建房的势头。

（康宏贵）

庙李镇开展违法建房查处工作

3月 4日，一股“限购风”在郑州刮起，楼市顿失生机。限购令让开发商闹心，让投资客措手不及。

限购区域内的“楼盘风景”消费者尽收眼底，限购区域外风景如何？昨日，本报记者兵分6路采访了不在

限购区域内的郑州六县市。

记者日前驱车绕龙湖一圈，有近 10个开
发商在这里“安营扎寨”，这些开发商都是曾
经在郑州开发过上千亩的项目，新郑龙湖当
然不在话下。

在位于郑州南大学城龙湖镇的龙泊圣
地，销售人员和高焰接待了记者，当时正值
中午，售楼部内看房的人不是很多，但记者翻
看了近三日的来访记录发现，每天客户的登
记都保持上升状态，和高焰告诉记者，近期龙
泊圣地推出的是两栋观景高层和一栋联排洋
房，这几天定房的外地客户尤其多，大多是用
来投资的。

在新郑龙湖镇中山路与学府路的正弘·

御苑项目恰恰相反，记者在售楼部门口守候
近 1 个小时，不见客户来访，据售楼员李娟
说：“限购令对该楼盘并没有太大的影响，这
段时间看房客户和以前一样，也没有明显的
增加。”她认为，限购令刚出台，大家都在观
望，有一天内登记客户为零。

位于中山路与威龙路的威龙逸品项目表
现也是如此。走进销售部，记者发现销售人
员大多聚在一起聊天。在记者主动询问下，
销售人员刘涛说出了实情：“一般周六、周日
客户会多点，我接待的客户多是新郑的刚需
人群，大多是买房结婚。”对于限购令，他认为
对威龙逸品没有太大的影响。 黄晓娟

中牟的房产兴旺有个背景，那就是城市
框架的逐步拉大。地产商在中牟开发房地
产，有得天独厚的优势。

从郑汴一体化规划图上看，郑东新区、
加州工业城和汴西新区将中牟包围在中
间。正是由于位居郑汴之间，西临郑东新
区，东眺汴西新区，南望郑州机场，中牟被称
做“郑汴支点”。

郑东新世界项目位于商都大道和白沙
大道交会处，该项目前两期早已卖完，现在
正在开发的是第三期——未来。记者在项
目现场发现，几栋高层都已建好，施工人员
很少，按照规定楼盘早可以对外销售，但售

楼部的张磊告诉记者，四期初步预定 4月底
认筹、5月初开盘，具体价格没有出来，但是
他估的价格会在6000元每平方米左右，当记
者问起价格怎么如此高时，他的回答是：“现
在很多楼盘的价格都在上涨，更何况郑东新
世界这么好的位置。”

位于郑汴路通惠路的东岸曦城，记者采
访当日，售楼部没有客户拜访，销售人员马
新颖说：“售楼部刚刚建好，再加上限购令，
这段时间每天登记的客户都有十几组。”当
记者问起何时开盘，他的回答也是 4月底先
认筹，至于价格，她认为会在 6000元每平方
米往上。

同样的问题在东方观天下的销售员耿
瑞看来也是如此：“项目价格还没有出来，估
计不会很低，会在 4月底认筹。”记者在该售
楼部门口守候近半个小时，不见有拜访的客
户。

此外，在中牟的立体叠家项目现场很火
爆，据记者观察，购买者年龄都很小，看起
来不像是投资用。该楼盘只推出了 3 栋高
层，也都定在 4 月底认筹。据悉，之所以这
边的项目都定在 4月份认筹，是因为这几个
楼盘相互临近，开盘时在定价上也能互相参
考。

黄晓娟

9时，记者来到巩义新区的在售楼盘——
恒星·皇家花园的售楼部。记者发现，看盘的
客户寥寥无几，洽谈处的沙发上，坐着大家庭
模样的几口人，正在和售楼员细心地咨询户
型、配套、楼层以及价格。

看到记者进来，一位售楼小姐热情地迎
了上来。在说明来意后，记者同这位李姓售
楼员进行了详细交谈。据李小姐说，郑州 3
月出台的限购令对这里影响不大。她说：“到
这里购房的基本都是本地人，以居住为主，纯
粹到这里投资的几乎没有，偶尔有一两个到
这里购房的外地人，大多在巩义有生意或者
老家就是巩义的。”

据了解，恒星·皇家花园在巩义新区算是
最大的楼盘了，占地300余亩，建筑面积80余
万平方米，比较具有代表性。“郑州到这里来

买房的人那么少，是不是距离太远的缘故？”
记者问。李小姐说，有这方面的原因。最近
几年，巩义的房价一直稳步上涨，没有出现过
大涨大落的情形，很多人认为这次郑州限购
令的出台会使得一些资金向周边县城涌动，
现在还没有发现这种情况。

随后，记者来到建设路上的金地花园。
据售楼人员介绍，该楼盘已近尾声，只剩下几
套房子了。通过联系，记者见到了该楼盘负
责营销的张先生，他也表达了基本相同的观
点。他说，郑州人到这里买房之所以很少，距
离远是一个原因，更重要的是如果不是刚性
需求而仅仅投资的话，他会选择本地区或者
其他大城市，很少有人到小县城来做住宅投
资。“这里的商铺也基本是本地人买的。”张先
生说。 朱华

3 月 15 日，记者顺着中原西路一路向
西，进入荥阳地界后，开始对其辖区内的房
地产项目进行了走访。

清华大溪地项目位于郑州市区、郑州高
新区、荥阳新区三大城区接壤地带，总占地
千余亩，集温泉、水上娱乐、星级酒店、商业
街区、高档住宅等为一体的大型综合性休闲
居住项目。 在郑州人眼中这样的高档项目
远离市区，拥有购买力的人群必须是有钱又
有闲的人群，它在郑州市区的宣传力度几乎
家喻户晓。

走进装修豪华的销售中心，熙熙攘攘的
人群和穿梭其中的帅气漂亮的置业顾问编
织了一幅热闹的销售场景。“主力户型为三
房、四房和顶层复式，均价 4800元。”置业顾
问张龙年告诉记者，“目前销售的是项目一
期，共 1000 套房，去年年底开盘，目前所剩
不多。”

“在限购令出台之前我们都很担心，但

等到真正的政策出台以后，我们的房子卖疯
了，其中有约60%的购房者来自郑州。”张龙
年如实告诉记者。并且为了把握这样的销
售黄金期，他们公司高层相当慎重，在售楼
部现场，记者也巧遇了亲临现场视察的公司
总经理及营销老总等重量级人物，重视程度
可见一斑。

“荥阳看楼，必去中森·意墅蓝山。”这是
一荥阳朋友告诉记者的。据坊间流传，意墅
蓝山之所以如此出名还是因为其价格贵，甚
至有赶超郑州房价之意。

记者到达意墅蓝山项目后，仔细观察其
位置，在荥阳市区确属极佳的行政中心，周
边配套十分优越，置业顾问景长坡告诉记
者，在意墅蓝山购房的人群投资者占三成，

“特别是在郑州市限购令出台后，从郑州来
看房的人是越来越多了。”

建筑面积 133.67平方米的一套三室，加
上各种税费，总价约78万元。这只是一套普

通户型的房子，在意墅蓝山一楼带入户花园
的户型，均价约8000元。曾几何时这种价格
在郑州也令人咂舌，如今在荥阳已成事实。

而远离荥阳市区的清华·大溪地，一套
普通三室也需要 70万元左右。正考虑购买
一套婚房的小张和女朋友告诉记者：“最近
一个星期几乎天天看房，市区一些小楼盘，
虽然均价 3000 多元，但无论环境还是绿化
都比不上这些从郑州过来的大公司，但这些
大公司的楼盘价格确实高得离谱。”在意墅
蓝山看房的王女士也深有同感，她说：“我们
荥阳的房价都让这些郑州房地产公司和来
荥阳买房的郑州人给抬高了。”

在中心城市房地产被限购或限制的情
况下，向周边县市突围是必经之道，在未来
的三至五年，在郑州市大力发展周边区域的
大背景下，他们的房地产市场将引来非常时
机。 刘文旭

（下转第十二版）

新郑：大盘现热销 小盘静悄悄

中牟：限购令下楼盘价格稍有上升

荥阳：中心地段房价已赶超郑州房价

巩义：楼市受限购影响不大

对于郑州新版限购令，如果在限购
区域内的成交量持续萎缩、持续减少，
胡葆森认为，大概 3~6 个月之后房价就
会下跌。

北京在 2008 年房价一度出现了接
近 20%的跌幅。所以郑州如果也是这
样，如果连续3~6个月成交量持续萎缩，
相信成交量也会下跌。

郑州限购也势必会导致一些人到
限购区域以外的地方买房子，在这里
限购肯定就会把需求释放到非限购的
区域当中，但是老百姓会不会这样
想？刚性需求的人肯定会采取其他方
式，作为开发商来讲会关注这个问题，
也会根据这个调查结果来调整自己的
供应结构。

人一生大概平均要换四次房子，胡
葆森建议，第一次房子面积可小，另外
是价格相对较低的，包括大学生毕业之
后可以先租房子住，现在要是买房比如
说你工作了三五年有买房能力的时候，
可以先买个六七十平方米的小房子住，
等到结婚生孩子时，当然那个时候你的
积蓄又达到一个新的数额，你可以再换
成一个80~120平方米的房子，根据自己
的能力不断的更换。

一定要买好企业的房子，好开发商
的房子，因为他们的房子质量和售后服
务会比较好，增值空间相对会比较大，
你买房子的时候一定要想到五年以后
卖的情况，什么房子会升值？最重要的
是位置好，另外就是品质好、服务好。

老胡“两会”归来话热点
本报记者 黄晓娟

作为全国人大代表，建业董事局主席胡葆森，今年是他参政议政的第九个年头，无论到哪里都是大家关注的明

星。昨日，刚刚参加完两会回郑的老胡与省内主流媒体记者见面，畅谈两会归来的心得和对房地产业的观点。

谈供应结构：
未来五年市场将质变

今年两会，在“十二五规划”里有一个
很重要的数据，就是在未来五年要建3600
万套保障房，假如一套按 60平方米算，差
不多就超过 20 亿平方米，要按 70 平方米
算就有将近 25亿平方米的保障性住房供
应。

过去10年，平均每年商品房的供应量
大概在5亿~6亿平方米，去年达到了10亿
平方米，用5年时间建25亿平方米的保障
性住房，那差不多就是过去10年间市场供
应量的一半左右。

数据是最有力的说服。胡葆森坦言，
在未来5年中国房地产市场的供应结构将
产生一个质的变化，而且这个结构变化将
会对未来房地产市场包括对各个行业将
产生深远的影响，所以房地产商一定要知
道自己将面临一个新的市场形势，在这种
新的市场形势下如何确立自己的定位，如
何调整自己的企业战略，如何调整自己的
产品战略，如何调整自己的营销战略将至
关重要。

6万家地产商如果还按照原来既定的
策略往前走，那就一定不会适应市场。“市
场在发生变化时，开发商也就面临几个选
择，要么按照既定的计划往前走，要么介
入到保障房建设当中，要么就转行，因为
商品房的市场比例在大大减少，原来是主
体，未来五年商品房的开发可能只占到
50%。”胡葆森认为。

据资料调查，目前中国房地产开发商
是 6万家，但实际上超过一半的地产商是
没有项目的，真正常年有项目经营的也就
是只占1/3。胡葆森说：“如果在未来五年
市场结构发生变化的前提下，作为开发商
不调整自己的整体战略一定会出问题，所
以我也借此机会希望开发商能够及时的
清楚行业形势变化，能够调整自己的市场
定位，调整自己的心态，在未来的市场变
化中调整自己的方向。”

河南的县级城市化进程在加
速：一个是县级城市的地价快速
上升，随着地价的上涨房价也在

上涨，这两块是互动的，现在有大
约30个城市房价上限已经突破了
每平方米3000元。二是在种种政
策的压力下，开发商迅速进军县
级城市，6 年前，县级城市的房价
才卖到每平方米 1700 元，建业进
入地市的第一轮项目都在每平方
米1700元、1800元的水平，现在有
些县级城市房价涨到了每平方米
3000元，“这意味着县级城市开发
的机会来了。“胡葆森坦言。

建业在去年 7 月份做了一个
决定，加速进入县级城市的步伐，
建业决定：有选择性地、有条件地
进入部分中心县级城市。胡葆森
介绍，这个有条件就是门槛，比如
说县级城市的规模，20 万~30 万
人口的县城建业不会进，七八十
万以上人口的县级城市是建业考

虑的范围。另外经济发展水平相
对比较高的，像舞钢市、遂平县、
修武、沁阳等，我们进入的县级城
市都有特殊资源，如淮阳它有一
个龙湖，我们想进入的这些地方
都有特殊资源，条件比较好。

胡葆森预计在未来三年建业
要进入到 30 个县级城市，形成省
会城市、地级城市将近 50 个城市
的市场框架结构，去完成战略市
场框架的搭建。随着建业攻坚阶
段的结束，到时候每年可能会在
50 个城市同时运作 80~100 个项
目。

建业的第三个阶段也就是战
略纵深阶段，胡葆森介绍要把开
发规模提升到一个新的水平，他
预计第三个阶段可能会耗时 5 年
左右。

谈建业步伐：选择性、有条件地加快县级城市开发步伐 谈郑州限购：
若3~6个月成交量持续萎缩 房价就会下跌
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再过两个月，建业历程 19 周
年，19年当中，建业一直在探索一
件事情，那就是做中原城市化进
程和社会全面进步的推动者。

建业作为一个扎根河南、立
足河南的企业，这几年来建业人
确实取得了新的进步。 2009 年
度交税 4.5亿元，2010年交了 7.53
亿元，企业去年的销售和竣工面
积都有所突破，去年销售面积突
破了120万平方米，在全国销售面
积上排在第24位。

如果企业只是单纯追逐商业
利益，那建业可能 10 年前就具备

了到一线城市开发的能力。之所
以没有出河南，胡葆森说：“就是
想用自己的实践完成一个探索，
看能不能把根儿扎在河南，业务
也不出河南，在这两个基本点的
基础上能不能完成一个企业从小
到大、从大到强的这样一个过程，
现在看来还不能说已经成功了。”
虽然这条路走得很艰难，但是整
个前景还是比较乐观的。

目前30强项目里面有将近一
半是央企，所以能步入 30 强是非
常不容易的事情，这是建业人的
目标。

胡葆森说，建业是从一个很
小的规模起家，如果在 20 周年的
时候把利税做到 20 亿元，而且是
在整个业务不出河南的前提下达
到的，这是社会全面进步的一个
成果。

“建业的终极追求就是扎根
河南，为百姓造福，你付出的越多
造福就越多，赢得的尊重就肯定
越多，所以赢得尊重是一个结果，
不能当成一个目的，目的就是去
造福，去做更多的规定动作和自
选动作，在最受尊敬的企业里做
最受尊敬的人。”胡葆森称。

谈社会责任：在最受尊敬的企业里做最受尊敬的人


