
体验式营销受欢迎

买买房房前前先先看看实实景景心心里里更更有有谱谱
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本报记者 梁敏

前两年，泰城几乎所有
的新项目都是在卖期房，一
个沙盘，几张户型图，一摞小
区效果图就能让购房者趋之
若鹜。可以说购房者对买到
手的房子，只有一个想象。但
现在不同了，随着楼市的发
展和开发商营销理念的转
变，越来越多的楼盘推出样
板房，让购房者提前感受未
来新家的面貌。泰城楼市已
经进入了一个全新的“体验
式营销”时代。

实景转一圈

买房更踏实

“这个小区环境不错啊，跟我
去年在北京时看过的一个高档小
区差不多，那里的房子一平方米
要4万多呢，想不到咱泰城也有这
样漂亮的小区。”去年秋天，记者
带看房团去泰安恒大城看房时，
一位购房者曾发出这样的感慨。

记者也曾去看过绿城、万科
在一线城市的项目，对比而言，泰
城部分楼盘也确实有很有了飞速
的发展。前不久，恒基·都市森林
样板体验区开放，同样令人产生
了媲美一线人居品质的感觉。

随着楼盘品质的提升，开发
商对样板房的打造也越来越精
致，不但如此，精美的样板房作为
一种营销手段得到了进一步的升
级，对样板房的打造已从单纯的
房内空间扩大到一个项目区域，
包括大堂楼道、小区会所、园林景
观等在内的公共空间都纳入了样
板展示的范围，形成了一个样板
区，充分展示了项目从内到外的
空间效果。

不仅如此，一些项目的样板
区不仅在硬件方面达到了交房的
标准，在物业服务上也让购房者
提前感受家的氛围；真实的生活
场景更能让购房者产生共鸣。在
都市森林看房的李女士告诉记
者，以前看过几个项目，前期宣传
的效果图和项目建成后的实景差
别大。可在恒基·都市森林，第一
眼看到不是效果图，而是实景园
林和样板房，这样的小区更可信。
像李女士一样认可实景样板区的
购房者不在少数，多数看房者认
为，样板区的打造不但能找到家
的感觉，也能感受到开发商的诚
信与实力。

对此，一业内人士认为，样板
区为消费者创造了一个“全景体
验”的过程，这种真实的感受使房
产营销更具人性化。面对变幻莫
测的房地产市场以及日益挑剔的
消费者，样板区的打造确实给楼
盘销售起了推波助澜的作用。

开发商瞄上“家的感觉”

现在楼盘以及受众都越来
越讲求个性化，样板房的个性
元素也将得到更多的挖掘和创
新。开发商也顺势而为，有些开
发商逐渐认识到，卖房子卖的
是“家的感觉”，因此将园林景
观、大堂会所等公共空间都纳
入了做样板展示的范围，简直
就是未来小区的微缩版。从单
纯的房空间扩大到一个区域，
使房屋得到外围环境的烘托，
实际生活空间都从中得到了体
现，将购房者的生活轨迹融入
到房子的空间中，看得见摸得

着的实景，体验到开发商所倡
导的生活品位或自己理想中的
生活方式。

营销人员认为，样板体验区
要创造足够浓郁的生活氛围，而
不能把它当作一个冷冰冰的简单
工程，要有保洁员、保安等服务人
员进场等。而且，已经从模拟型的
样板房转化到实景型的样板房，
因为现在很多楼盘都是分期开发
的，把一期做成后其实就是二期、
三期的样板房，真实的生活场景
更容易让消费者对以后家感觉的
期望。

户型设计更贴心

样板体验区的体验式营销，
是体现开发商实力的表现，透过
样板区的规划设计、施工工艺及
对实施操作的掌情况，可以看出
开发商的综合竞争力。去年，记者
曾随泰安品牌地产联盟的20余位
开发商代表去济南考察，印象最
深刻的就是一个项目门前相当于
一个足球场大小的大片草坪，周
围茂密的树林挡住工地的喧嚣的
同时，也为购房者构筑了一个绿
色家居梦。这种样板体验区在南
方已经非常普遍，随着越来越多
的外地大鳄在泰安拿地销售，会
带来更多的成功销售经验。

有些楼盘样板体验区比较
小，但虽然面积不大，可它展示的
不仅仅是开发商过硬的实力，还
有后续的物业管理服务。记者前
不久曾经看过一个因各种原因暂
时搁置了的房地产项目。小区原
本茂密的绿化变得十分破败，荒
草疯长，树木枯死。而管理规范的
小区，园林景观给人一种生机勃
勃的感觉。

大安建业副总经理朱文连告
诉记者，实景样板区不仅具有展
示和促销的功能，还会为后期项
目的建设积累宝贵经验。在实景
样板区建设中，相关筹备环节几
乎面面俱到，这样便可以提前磨
合，减少项目在建造过程中出现
的不必要损失；同时，前来选房的
客户不但能够感受到室内布局和
社区规划，还可以对各种功能提
出建议，从而促使开发商提前得
知目标客户的真实感受，进而弥
补，促其完善。

安居·金域缇香项目负责人
也表示，他们项目动工之前先建
实景样板房，为的就是供业主考
察反馈意见，待样板鉴定达标后，
再铺开建设，全面保证了工程的
质量，这也是吸引购房者前来咨
询最主要的原因。在装修方面，开
发商换位思考，通过对日常生活
的洞察，将建筑结构与装修设计
充分结合，在材料采购、质量等源
头把关，保证了工程质量，打造成
人性化的合理家居空间。

卖房子更要推环境

从楼书、样板间到实景示范
区的集中亮相，这种体验式营销
在泰城正受到越来越多的关注。
对此，业内人士认为，楼市体验营
销的兴起，是楼市开始逐步进入
成熟期的表现，同时也侧面反映
了房产市场已经从卖方市场转到
买方市场。

随着购房者越来越理性，开

发商已经从展示性消费的思维中
过渡到引导性消费上面，通过样
板营销，可以让消费者从一个样
板区中体会到未来整个楼盘的生
活氛围，实现开发商在规划、建设
中的消费引导意图。记者在调查
中发现，从市场发展来看，规模较
大的项目开发商表示会进一步加
强实景样板区的规划建设，样板

区作为期房与现房的过渡，更能
够增强消费者的信任度。

尽管如此，一业内人士表示
是否做样板区还要根据项目是否
有需要来决定，不能一概而论。如
果产品本身个性出众、定位高端
或者项目规模够大，就有做样板
区的需要，这样对产品品质的诠
释就会更加到位。但样板区是今

后现房的一个组成部分，先期完
成样板区的建设，对工程质量、统
筹协调来说都提出了很高的要
求，很多材料提前选择，也会带来
一个成本的增加。因此，不一定所
有楼盘都要做样板区，因此要根
据楼盘本身的规模大小特点，进
行相应的营销策略，适合的才是
最重要的。

样板体验区是展示物业服务的窗口。（资料片）

十二生肖大水法喷泉让人印象深刻。（资料片）

每一个大样板间都装饰十分豪华，让人心动。（资料片）

弘盛现代城样板房充满艺术感。（资料片）
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