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齐鲁楼市·新闻

城外房城里卖，各项目纷纷市区“练摊”

章丘长清盘掀抢客大战

城城里里客客

占占销销售售份份额额三三四四成成

重汽房地产曾就其开发的
重 汽·翡 翠 东 郡 做 过 统 计 ，
2 0 1 1年 2月，来自济南市区的
购 房 者 占 整 体 销 售 的 两 成 左
右，而位于长清园博片区的常
春藤项目销售部负责人贾宏涛
则表示，限购前，济南客户占
60%-70%。受调控影响，两地
的市区买家大幅削减，“大多
数的客户来自项目周边，济南
客户不到一成，”重汽房地产
开发公司销售经理左佳谈到。

目前翡翠东郡每个月都能
成交50-60套房源，但来自济南
的购房客群比例正在缩小。2010

年重汽翡翠东郡开盘前，即在
澳利大厦设临时接待中心，目

前将火炬大厦作为外展点，但
是火炬大厦只是起到一个办事
处的作用。

调调控控当当道道

溢溢出出性性需需求求回回流流

因居住环境优越，郊区置
业一度成为热点，但是目前的
销售状况却陷入低谷。“限购
的打击是致命的，园博园周边
的高端盘如别墅一套房的价格
都在500万左右，能够买该产品
的一般都被限购。”贾宏涛谈
到。“但是高层产品卖得还是
不错，即使是洋房产品，也能
在市场上有所斩获。”康桥置
业韩隆认为。

而中国重汽房地产开发公
司营销经理左佳则将郊区盘陷

入困境的原因归结为溢出性需
求的回流。“房价高的时候，
很多买不起房的人只能被挤到
周边，如经十东路章丘区域，
但是市区刚需房的降价导致部
分需求回流——— 市区的房价达
到预期，形成购买，这也影响
了部分章丘楼盘的成交。

据了解，在东部的恒大名
都目前价格在 6 0 0 0元 /平方米
左右，对部分刚需客户还是有
较大吸引力，但是重汽翡翠东
郡也屡屡推出周末特价房，以
3 5 8 0元 /平方米的超低价扳回
一局。

抢客大战

即将爆发

目前，碧桂园已经派销售
人员在济南市的银座、乐购门
店“练摊”，记者看到，除了
销售人员，还有部分学生在派
单。一位销售人员谈到，这种
外出拓客的方式之前很少用，
由于消费者最关注的产品价格
尚 未 确 定 ， 所 以 效 果 并 不 明
显。一位路过的购房者询问碧
桂园凤凰城的售价，销售员表
示，别墅的价格不会过万，高

层住宅的价格则会参考周边其
他项目。而碧桂园济南公司营
销经理刘地生对济南市场则充
满信心，称项目将有70%的购房
者来自于市区。

由于非第一居所，很多郊区
置业的高端客群往往按兵不动。
于此对应，鲁商常春藤等长清项
目开始了周末楼盘巡展，变被动
为主动，充分挖掘客户。而中建
瀛园、原乡溪谷、康桥圣菲等楼
盘也表示，将参与2012万人团购
节，以较低的优惠价格争取到更
多市区买家份额。

(楼市记者 矫娟)

继重汽翡翠东郡在市区设接待中心后，与其

相邻的另一大盘碧桂园近日也抢滩市区，在银

座、乐购、华能大厦等地设外展点；长清各楼盘也

不甘落后，鲁商常春藤在市区某商业中心的巡展

已开始一周，中建瀛园、原乡溪谷、康桥圣菲、三

庆大学商业街马上步其后尘。

据了解，受双限政策影响，对市区客源有很

大依存度的郊区盘面临客源危机，他们纷纷“排

兵布阵”，开拓销售渠道，一场轰轰烈烈的抢客大

战已经开始。

进入五月，省城楼市
住房销售进入强销期，随
着三四月份房地产市场刚
性需求的有效释放，抢占
区域刚需购买客群、促成
刚需成交成为当下开发商
销售的首要目的。

刚需以价换量

今年3月以来，2 0%左
右的降价楼盘贡献了楼市
80%以上的成交量，购房者
用 实 际 行 动 提 醒 开 发
商——— 无降价不成交，促
使“以价换量”成为部分
开发商共识。

记者采访了解到，市
区内地段频现“6字头”项

目，先前预计8字头开盘的
房 源 ， 也 转 身 带 上 7 字 头
帽。一季度销量榜单前几
名中，亦多有楼盘实质性
促 销 ， 单 价 下 调 1 0 % —
15%。开发商调价促量、银
行利率放松迅速激起刚需
入场，以价换量成为楼市
主旋律。

据悉，保利·海德公馆
推出五万抵十万的购房优
惠，外海·中央花园保价房
策略在某种程度上坚定了
刚需购房的信心。此外，
明湖·白鹭郡、鲁商·常春
藤、丁豪广场、绿地泉景
园、恒大城、中海国际社
区、鲁能·领秀城、南益·
名泉春晓等刚需楼盘，也

都 一 直 不 断 推 出 优 惠 政
策，刚需房优惠已遍布省
城各个角落。

寻找价格与需求平衡

刚需中 8 0后置业已经
成为消费主力，55%的80后
想通过拥有不动产而产生
精神的归属感，这已经超
越了传统意义上“为结婚
而买房”的需求。刚性需
求 购 房 注 重 什 么 ？ 采 访
中，外海置业相关负责人
称：“目前济南刚需市场
产品较为丰富，客户选择
余地也较广。刚需购房群
体产生关注、比较的问题
主要体现在房价合理区间

下的产品高性价比，这也
是同质产品中较为直接的
对比方式。”除价格因素
外，他还表示，刚需消费
会更加注重开发商的品牌
实力以及地理位置的便捷
性。对于开发商而言，如
今 楼 市 的 暴 利 时 代 已 终
结，在越来越理性的市场
下找到价格与需求的平衡
点，才能把握市场动向，
找到真正的客户群。 2 0 1 2

年楼市调控继续，仅仅靠
营销拉动刚需的做法，后
续乏力。从需求入手的市
场细分和产品打造被提升
到了开发商中长期的刚需
发展战略中。

(楼市记者 贾婷)

五月楼市打响刚需战

南益名泉春晓A街区
于5月6日上午在售楼处外
举行了盛大的样板间开放
启动仪式。南益地产山东
区域负责人以及名泉春晓
业主、媒体代表，近百名
嘉宾共同出席并见证了本
次启动仪式。

A街区4 . 4 9米层高的
LOFT精品公寓、超高性
价比的小户型和多样化的
置业选择，令众人赞不绝
口。A街区是南益地产继
2 0 1 1 年推出名境住宅组
团、名泉中心全新写字楼
后，于2012年创新打造的
全新产品。A街区分为A座
约36-52平米精品LOFT公
寓和B座约72-75平米精致
两房，都是中心区域内不
多见的产品。名泉春晓·A

街区，在整合其余业态价
值后，也实现了吃喝玩乐
一条龙的生活方式，商业
区的配置，令居住其中的
业主在拥有快乐生活的同
时，更尽享了时尚消费。

南益地产负责人在接

受采访时，对名泉春晓及A

街区充满信心，认为这座55

万平米国际新街区在全面
绽放其繁华盛貌后，将给济
南市民带来前所未有的一
站式国际品质生活体验。

南益集团深耕济南8

载，坚持贯彻“建筑人居
梦想”的理念。4 . 49米的
LOFT跃层，在一层之上
还可再得一层，实为业主
着想，超高性价比的全明
小户型也降低了业主的准
入压力。可以说A街区填
补了天桥中心城区刚性需
求、投资需求的空白。社
区内18班幼儿园、36班小
学，9年星级教育，A街区
均可共享，业主的孩子们
从出生就拥有了精英式的
教育。长途汽车站、火车
站都近在咫尺，拥有多条
公交线的A街区，交通也
是相当便利。作为位处城
中心的小户型社区，A街
区必将再次聚集超高人
气，创造名泉春晓的又一
次热销奇迹。

名泉春晓

A街区样板间开放
4月27日，中海国际社

区 业 主 参 与 了 济 南 电 台
Music88 . 7举办的“点亮小

桔灯，同读一本书”爱心
读书活动，多位爱心业主
走进临沂市平邑县临涧镇

中心小学，为孩子们捐赠
了 图 书 、 电 脑 、 乒 乓 球
台、篮球架等文体物品，
并和孩子们一道联欢。爱
心与智慧的传递，让每一
位学生能够亲近书籍，收
获知识，为精神打底，为
人生奠基！

平邑县临涧镇中心小
学，教学条件比较落后，条
件艰苦，但并没有阻挡住孩
子们学习知识的热情和对书
籍的渴求。他们与城市孩子
一样天资聪颖，却因经济条
件的不允许，享受不到阅读
课外读物的快乐，学校也无
法给孩子们创造良好的阅读

环境。此次活动，在中海国
际社区爱心业主的大力支持
下，“小桔灯爱心读书活
动”义卖点在中海国际社区
正式启动。短短的一周时间
内，共计收到2万多元捐款
及1000册图书。1000册图书
就是1000个爱心，就是1000

个希望。
关爱从不停歇，爱心永

无止境。未来，中海国际社
区业主将把“小桔灯爱心读
书活动”作为一项长期活动
悉心呵护，让更多需要帮助
的孩子感受到社会的温暖和
关爱，用知识照亮孩子的未
来。

中海业主参与爱心读书活动

碧桂园凤凰城销售人员到市区某商场门口“练摊” 摄影/田晓涛

客户参与游戏互动

相关领导出席爱心读书活动启动仪式
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