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今日烟台

活动，活动，还是活动

商家盯准周末启动营销战
专刊记者 宋振东

合富·观点

热点城市动态

淡市之下的营销变革

近日，广州越秀地产发布春促计划，旗下5盘全
线8 . 8折起，限时18天；而恒大地产以15周年庆为名，
开启10亿元大优惠序幕……在楼市调控不放松，市
场不见明朗的情况下，一线城市大牌房企降价自
救。对于烟台而言，更多的房企选择加大促销力度
来刺激市场。20日，记者走访港城楼市了解到，不少
在售楼盘启动了周末互动活动，以期带动项目人
气，促进产品销售。

北京住宅成交量稳步上涨
刚需购房者成受益人群

上周，北京住宅签约857套，
环比上周小涨8 . 21%，第七周共
有三天住宅日签约不足100套，
第六周住宅日签约低于100套的
天数为四天，从成交数据来看，
楼市签约量缓慢上涨。

对此，北京中原地产分析认
为，春节过后，北京住宅市场逐
步进入销售期，根据北京中原监
测，上周开始北京新建住宅楼盘
开始陆续执行新的销售计划。

而根据政策和信贷信号显
示，购买首套房的人群成为重点
的优惠对象，成交逐步回升。上
周央行发布通知决定，从2012年
2月24日起，下调存款类金融机
构人民币存款准备金率0 . 5个百
分点。这是继去年12月5日后第
二次下调存款准备金率，4000亿
左右的资金将进入流通市场，部
分资金进入楼市，根据央行要求
调整首套房的优惠幅度，这意味
着刚性需求成为最大的受益群
体。
上海周成交连续上扬
签约均价微稳涨幅不足1%

上海数据监控中心统计，上
周上海市商品住宅市场共计成
交 7 5 2套，环比前周大幅上升
34 . 1%；成交面积总计8 . 3万平方
米，环比飙升27 . 1%，与去年同期
相比增幅也超过6成；成交均价
为20666元/平方米，与前周基本
持平，环比微涨不足1%，与去年
同 期 相 比 同 样 小 幅 上 扬 了
1 . 6%。

上海数据监控中心分析师
汤正魏认为，房贷回归基准利率
及普通住宅标准的放宽，均在一
定程度上激起了购房者的入市
意愿。上周楼市的成交量延续了
前两周上扬的势头，8 . 3万平方
米的签约量已达到去年3月中下
旬的成交水平。成交量的持续走
高反映出楼市已基本走出了春
节假期的影响，加之在政策方面
对于刚需置业有一定的激励作
用，预计未来几周的成交量或将
持续攀升，有望再度迎来楼市小
阳春。
广州上周一手住宅量升价跌
九区网签均价下挫

上周，广州十区二县市网签
1087套一手住宅，环比之前一周
(881套)上升23 . 38%；签约面积为
113845㎡，环比(97512㎡)上涨
16 . 75%，平均每套签约面积为
104 . 73㎡。上周全市网签均价
1 0 8 5 0 元 /㎡，环比之前一周
(12332元/平方米)下跌12 . 02%。

数据显示，春节过后，广州
市一手住宅的网签量已经连涨
三周，恢复至节前水平，中心六
区成交上涨幅度较大。其中，中
心六区网签336套一手住宅，环
比(247套)涨36%；十区上周网签
702套，环比(603套)涨16 . 4%。
济南上周成交大幅“回暖”
楼市“春天"到

上周济南楼市的成交量释放
出了诸多信号，2月的济南楼市有
所“苏醒”，部分降价幅度相对较
大的楼盘开始吸引部分客户入
市。进入2月份,随着假期的结束，1

月份成交“筑底”的济南楼市开始
回暖,部分楼盘在节后迅速结束

“观望”,开始早早布置促销事宜,

采用“内部团购价”、“首付分期”
等方式吸引刚需购房者入市,这
些楼盘推出的少部分达到购房者

“心理底线”的房源得以成交,也
推动2月份成交量上升。数据显
示,进入2月份的两周时间内,济南
住宅市场新房签约量达到五六百
套,较1月份有所起色。

搭建以客户为中心

的营销体系

以客户为中心，是个宽泛
概念，可能大家都在提，但真正
落实到销售执行，却需搭建一
个以客户为中心的营销体系，
如何才能将这一营销体系贯穿
整个销售过程呢？

首先，项目前期及营销初
期，要对项目客群进行精准深
入分析及把握，只有先做好这
项工作，在之后推广及销售环
节中才能有的放矢。这个阶段
关键是对客户的界定及深入研
究程度，不单单是认准客户所
在的区域、身份，更应对他们的
秉性、喜好、家庭观、事业观等
各个方面做细致研究，切记不
能泛泛而谈，流于表面。另外强
调一点，对客户的分析及把握
是贯穿于整个营销过程的，因
为客户情况会随着季节、市场
及销售阶段而不断变化的。

其次，在项目营销过程中，
充分发挥团队作用，使营销环节
产生良性化学反应。市场好，策
划想策划的事，销售想销售的
事，各司其职，房子照样卖得挺
好；市场风云突变，再各司其职
的话，恐怕效果不见得好。策划
做精准推广，要从现场了解客户
心理及需求，需要销售人员配
合；而销售人员习惯了从在卖方

市场形势下积累的经验出发，现
场服务很难让客户满意，需要改
变销售人员对客户的理解与认
知，提升服务水平，为客户提供
增值服务。这两个问题的解决都
依赖发挥团队合作作用，而团队
合作发力点正是着眼于客户至
上的营销理念。

以上这两点，对淡市之下
的营销变革具有指导性，说到
底还是销售执行力是不是能
贯彻到客户层面上的问题，而
具体到每个项目、每个团队，
可根据实际情况采取具体的
方法。

由粗犷型营销

向集约型营销转变

什么是粗犷型营销？简单
地说，是一种从经验主义出发
的“一刀切”做法。如各种推广
渠道一起上，采用“大海捞针”
式推广模式，“形象宣传，热卖
炒作，特价促销”的营销步骤，
单一坐台式销售等客户自动上
门等，这些营销手法在市场旺
市可能会奏效，淡市下往往效
果不尽人意，徒增营销成本。

如何由粗犷型营销转向集
约型营销，是当前市场形势下
摆在房地产从业人员面前的一
个课题。在渠道选择上，一定要
因地制宜，目的性要强，有效控
制投入与产出的关系。能就近

寻求客户何必
求远，能一顿饭
局或暖场活动
争取客户何必
花费几十万推
广费用；在主题
提炼上，要体现
项目差异化，表
现客户最关注的买点。在铺天
盖地的广告宣传中，将项目卖
点罗列或者机械式说给受众的
表现形式，已无法给客户留下
深刻印象了，更不用说激起客
户的购买欲望。首先要明白项
目目前阶段给予客户的利益点
是什么，然后将这一利益点转
化为客户承诺，也就是项目买
点，这样才能提升推广效果。

由服务客户

向经营客户转变

大家去到售楼处现场或者
电话咨询时，大多有过相似经
历。当销售人员感觉购买意向
较差时候，一般态度会有所变
化，因为她认定你不是她的客
户，与你沟通是浪费她的时间。
这说明一个问题，在销售人员
眼中直接目的性太强了，这也
是多数销售人员在旺市下形成
一种惯性思维及表现。

当一个客户来看房或者电
话咨询时，说明他是有需求的，
销售人员应首先明确客户的需

求是什么？如果项目可能会满
足客户需求，那可以请他来现
场看房；如果项目不能满足客
户需求，那应给予客户参照建
议。这样做基于以下两点，一，
客户眼中房子的价值是产品价
值与服务价值之和，如家电行
业的送货上门，是不是为客户
节省了运费及时间成本，而销
售人员对非意向客户的服务也
是节省客户成本、提升项目价
值的体现；二，看待客户不能太
单一，客户不是个人甚至家庭，
他是交织在一起的种种关系网
中的一环，同学网、同事网、朋
友网、亲人网、合作网等等，如
果你有经营客户的观念，并在
每次都对客户提供高质量的服
务，给客户留下深刻印象，并获
得他们的信任，许多人将成为
你的关系资源。尤其是那些行
业或者圈子内的意见领袖们，
赢得他们的信任，可能会给你
带来意想不到的惊喜。

山东合富辉煌地产顾问有
限公司

经历了2011的市场淡季，2012年房地产政策仍未松
绑，传统营销手法相对于如今的市场形势如同“刻舟求
剑”，舟已行，剑安在？市场环境变了，客户心态变了，房地
产营销的路在何方？

每周末都做活动

借助节日做活动来促进销
售，一直以来是商家必用的营
销手段，对于目前处于淡市的
房地产行业而言，显得更加重
要。自 2 0 1 1年一线大牌房企开
发的楼盘在烟台开售，每周都
做活动，拉近与准客户的感情，
储备客源成为港城楼市一道靓
丽的周末风景线。万科、金地、
中建等房企，每个周末邀约准
业主到售楼处现场参与丰富多
彩的活动，如彩绘、陶瓷、美甲、
观影、抽奖、品酒、冷餐宴、文艺
表演等，种类繁多，数不胜数。
这些活动带给准业主们别样的
周末生活，也带动了销售现场
的人气。

受房地产调控影响，2 0 1 1

年下半年开始，烟台楼市逐渐
转淡，成交量和市场预期不断
下滑。在观望气氛之下，2012年
开年的烟台楼市前景依然不明
朗。进入 2月份，烟台楼市成交
量略有回升。尽管如此，业内仍

然不乐观。20日，芝罘区某楼盘
负责销售的李先生告诉记者，
目前烟台楼市观望气氛浓厚，
销售困难和压力很大，公司计
划每周末都做个活动，带动一
下现场的人气，拉动与准业主
之间的感情，为下一阶段的销
售储备客源。据了解，越来越多
的房企开始学习模仿这种营销
方式，周末活动已经成为不少
楼市常规性的营销方式。

活动多样 趣味性强

不少开发商在年初就开展
了大规模的优惠促销活动，加大
打折力度。不但有折扣优惠，很
多房企还拿出iPad、iTouch等作
为奖品，举行抽奖活动，吸引有
购房意向的购房者来现场参加
活动，推介项目。

例如，情人节作为港城楼市
开年营销大战的首个战场！情人
节还未到来之前，开发商就已纷
纷行动起来。借“结婚”这一话
题，开发商推出购房打折优惠活
动，主打刚需产品，试图借此促

进销售。
莱山区某楼盘推出60平方

米特惠婚房，首付5万元即可，
为了吸引人气，售楼处现场还
推 出 别 开 生 面 的“ 背 媳 妇 大
赛”；福山区某楼盘，购房者能
享受到免费的香槟、鲜花、巧克
力；牟平区某楼盘喊出“给爱一

个温暖的家”的口号，并打算在
情 人 节 当 天 启 动“ 婚 房 特 惠
月”，提供万元购房优惠。芝罘
区发电厂附近某楼盘不仅推出
全部房源 9 5折再减 1万元的优
惠，还开展了有奖模仿爱情电
影片段、现场对心爱的人表白
等互动游戏。
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