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今日泰山

黄金楼市

“临近年底，不少开发商还没
有完成销售任务，年底又是一个血
拼的时期。”虽然今年楼市整体向
好，可天成不动产总经理杜金海却
有不同的观点，他认为年底各楼盘
争夺市场的力度并不会减少，各种
营销力度会进一步加大。

今年泰城楼市有一个很有意
思的特点，前些年不多见的明星代
言、明星助阵活动格外多。我们可
以看做是热点营销的升级。

在当前房地产市场环境下，通
过集中销售的开盘活动，最大化带
动楼盘销售，几乎成为所有开发商
的选择。而开盘活动成功的关键，
就在于现场气氛的营造。另外，随
着买房群体的年轻化，一时间，众
多开发商不惜花重金请来各路明
星做起楼盘项目的形象代言人，邀
请明星，不仅能带动并积聚市场人
气、活跃现场气氛，也能扩大开发
商名气，提升项目的品牌，这种快
速有效的营销方式受到了众多房
企的青睐。

楼盘不同的定位和品质决定

了楼盘不同的营销策略。由此，明
星牵手楼盘也就呈现出多样化的
色彩。选择合适的明星阵容不仅能
够彰显项目的特色，关键是能为项
目的营销起到冲击性的作用。仔细
分析和对比泰城各楼盘明星营销
方式发现，各楼盘请的明星相当有
门道。高端楼盘请大明星，时尚楼
盘请偶像明星，还有的楼盘干脆来
个怀旧—请老明星。

“邀请明星参与活动只是一种
形式，重要的不是活动本身，而是
过程，并且项目所要达到的效果也
是在过程中实现的，最终还是提升
品牌效应，带动实际的楼盘销量。”
楼盘销售首先要把握好一个销售
的节点，然后再通过媒体对活动进
行强有力的宣传，对项目的知名度
形成一个很大程度的提升。最终利
用各种营销方式，比如明星的出
场，会在很大程度上提升楼盘的人
气，可以使项目一度火爆。

明星营销虽然有利于楼盘提
升人气，扩大知名度，但是当多盘
同期邀请明星时，就很难突出差异

化，且有跟风嫌疑，效果自然也大
打折扣。至于能不能最终转化为购
买力，还有待市场的检验。对于明
星营销的方式，大部分业内人士表
示，此方法可在短时间内形成楼盘
关注的聚焦效应，但楼盘销售的成
功与否重点还是在于品质和价格，

明星营销的卖点在于宣传，也仅仅
只是起着助推的作用。另外，邀请
明星还需要充分地了解明星跟楼
盘的切入点，根据明星的特质以及
楼盘本身的性质，达到两者之间的
共鸣，这样才能达到事半功倍的效
果。 (张双)

泰安天成投资天成不动产总经理杜金海：

营营销销升升级级 众众明明星星来来泰泰代代言言

随着人们生活条件的改善，越
来越多的人选择从农村、乡镇到县
城、市区买房，县域居民成为开发商
极为重视的潜在客户。在23日的专

家评审活动中，来自上海绍鑫房地
产经纪有限公司专家代表洪彩月介
绍，她调研了多个城区周边的刚需
楼盘，如绿地公馆、宏成·富园等发

现，在部分楼盘中，来自肥城、宁阳、
东平等地的县域的购房者高达
60%。

“城市周边的居民，很多是为孩
子将来在市区上学提前做好准备
的，而在这些客户中，大部分是准备
置业一步到位的，因此对教育设施
配套完善的楼盘情有独钟。还有父
母购买改善性住房或为孩子在市区
购买婚房，另外一部分是县域外出
务工人员在市区置业购房。”洪彩月
和其他代理公司的代表认为，产业
经济带动的居住需求以及换房后的
改善性需求，让市区楼市不缺县域
购买力。

她告诉记者说：“这几年全国
整体的房地产市场还是非常火的，
现在乡镇、县城很多人手中都有了
不少资金，也有进城生活的理念。
但是前期县级地域大多开发企业
并不被非常看重，导致县城新盘数

目非常少。所以很多人干脆一步到
位，到周边相对大一些的城市落
户。从价格上对比，县城房价也都
在三四千元每平米，购房者往往再
加十来万就能落户泰城。而很多人
又是刚性需求者，迫切需要在市区
购买改善性住房或为孩子以后教
育、结婚购置住房。在这些因素下，
也促进了泰城众多新盘热销的局
面。”

记者在长城路一楼盘项目营销
中心采访时正巧遇到一对前来咨询
的中年夫妻，他们二人是专程从肥
城过来为儿子挑选婚房的，“刚刚我
们在周边转了一圈，超市、医院、学
校等但凡生活中需要的配套设施都
比较齐全，住在这里也没有市中心
的嘈杂感，我们去了项目的施工现
场，建造质量也很放心，再加上合适
的价位，我们打算在这里购置一套
住房。” (张双)

上海绍鑫房地产经纪有限公司专家代表洪彩月：

周周边边刚刚需需盘盘县县域域客客户户占占六六成成

精装房重在一个“精”，在未来
几年后房地产市场上毛坯房会逐
渐消失，普及精装房，这对今后老
百姓到底是福还是祸呢？恰好有多
位装饰公司的专家加盟评审团，记
者就此类问题咨询了大展装饰的
专家刘国栋。

在业内人士看来，精装修的普
及程度与城市的发展水平有着密
切关系，尤其在年轻人聚集的城
市。目前，“80后”、“90后”日渐成为
泰城购房的主力，由于他们工作繁
忙、没有装修经验、支付能力较低
的购房特性，因此更青睐于简单、
便捷、拎包即住、总价低的精装修
小户型。精装修楼盘的比例已赶超
毛坯房成为市场的主流。

“事实上，不管开发商是否承
认，很多楼盘往往都会将样板房
做得好于真正要交付的房屋。目
前很多精装修楼盘都有一个普遍
的现象，就是把样板间里的装修
做得很花哨、夸张，使购房者很快
便“陶醉”在样板间里，选择时也
很容易被这些设计所打动。精装
修时代的到来，促进开发商炒作
所占的比例不小。特别是大户型，

假如毛坯房是五千元每平米，装
修后可能会卖到七八千元每平
米，其实开放商投入的装修每平
米仅仅只有1千元左右，其中的差
额不仅是开放商变形的赢利，房子
的档次也上去了。虽然开发商会告
诉业主房子装修是赠送的，其实是
通过这种“打包”的方式，模糊了房
价，“羊毛出在羊身上。”刘国栋补
充道，“业主不要贪装修费的便宜
而给自己找麻烦，毕竟开放商不是
活雷锋。但是就目前楼市分析，精

装房的普及已是不可逆转的趋势，
避免出现精装房漏洞的最好办法，
就是由政府出台一个统一的精装
房强制标准，对整个行业进行约
束，以便业界去执行。”

由于目前并没有一个官方的
评测精装房的正规机构，使得精
装房出现了很多漏洞和瑕疵，所
以很多业内人士对精装房目前的
实施并不完全赞成。记者了解到，
在毛坯房与拎包即住的精装房选
择中，占一半多数的人选择了省

时省力省心的精装房，选择传统
毛坯房的人少之又少。精装修房
作为一种快捷、方便的住房模式
被越来越多的普通百姓接受和认
可。因此，业内人士给予了有关方
面的忠告，虽然现在精装房存在
很多的问题，但已逐渐成为一种
主流，置业者不需要很高的技术
检查，但是一定要把合同看清楚，
每一项填写清楚，避免以后房子
出现任何问题，出了问题也可以
根据合同维护自己权益。（张双）

泰安市大展装饰有限公司专家代表刘国栋：

精精装装房房是是未未来来城城市市住住宅宅的的发发展展趋趋势势
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