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满城“小红帽”拉客，日接十几骚扰电话

楼楼盘盘如如此此““营营销销””惹惹人人烦烦
“我的手机现在少则一天接几个卖房电话，多则一天接到几十个，现在的开发商，还能靠谱点吗？”为了买房，前段

时间，牛女士走访了万达华府、万象新天等售楼处，结果从此之后，她的电话俨然就成了一个卖房推销热线。而同样近近期
打算买房的刘先生，则每到一个售楼处，都会遭到门前大姐、大妈的“争抢”，对此感受，刘先生说：“就跟卖保险的的人
追着你跑一样，瞬间让我觉得这个楼盘特别低端。”

今年以来，不少楼盘为了争抢购房者，频现采取“街头抢客”，“电话call客”等销售方式，惹来了不少市民反感。对
于这样带有骚扰式的营销方式，业内人士表示经济效果和社会效果都不佳，终将导致开发商得不偿失。

看房频遇大姐“求帮
忙”，原来拉一个人
可以拿20元

11月30日，记者曾走访西部某楼
盘。刚在售楼处附近的停车场停好
车，就有好几个人围了过来。“老
师，您看房吗？要不要去xx楼盘看
一下。”“xx楼盘比这个好，老师
您帮帮忙吧，”……这些人基本都骑
着电动车，且多以女性为主，她们一
边口头推荐，一边往记者手里塞发传
单。

而在该楼盘的售楼处，记者也遇
到了遭遇同样情况的购房者。“以前
发传单的都是在超市门口、在广场
上。现在都改成在竞争对手售楼部门
口直接抢客，看来市场真是越来越不
好了。”正在该售楼处看房的李先生
说，他在另外两个售楼处也遇到了同
样的情况，“如果听他们的，估计我
今天都得逛完了西边所有的售楼
处。”

“最受不了的，是经常听到他们
‘帮帮忙’一类的词语。一大群人围
着你，说‘帮帮忙吧’，心里总是不
得劲。”李先生说，遇到这样的情
况，本来他好好的心情也打了折扣，
“确实他们大冷天呆在外面也挺辛苦
的，但是我总不能按他们的意愿去上
门看房子吧。我想买什么房子有自己
的想法，他们又不了解我的需求。而
且房子这样卖，也让我感觉这个房子
品质很低。越想越像婚纱影楼的推销
方式。”

据了解，这些拉客族，往往被业
内称为“小蜜蜂”或者“小红帽”，
他们一般由中介或者兼职人员组成，
往往出没在闹市区或者楼盘扎堆的区
域，甚至竞争对手门口，通过发放传
单、介绍楼盘或直接拉上车等方式，
吸引购房者到访售楼处。

“如果普通的喊几句让上个门到
访一下也就算了，最气人的是还乱喊
优惠。”同样曾被拉客族争抢过的刘
先生，今年10月时曾到访高新区某楼
盘，“当时我刚走到售楼处，来了几
个人跟我说跟她们上另一个售楼处，
就能拿到优惠，结果我跟她们去了以
后，什么都没有。”刘先生说，这些
人通过号称有优惠引诱他到访售楼
处，结果售楼处的置业顾问则回应
他，具体什么优惠要到开盘才能知
道。后来我才知道只要带一个人上门
拉客的会有20元提成。

“在我手机里，已经有几十个楼盘电
话被标记骚扰了。”12月5日，市民郭先生
向我们展示了他手机的骚扰标记。“标记
这么多不容易啊，有时候开会的时候接到
电话，有时候睡觉的时候接到电话，很让
人心烦。”郭先生说，他曾经在1天之内连
续接到6个省城东北部某全国一线品牌房企
开发楼盘的骚扰电话，并且还是通过不同
的电话拨打，“有一个还是在我开会时给
我打进来的，后来我实在着急了，都说我
不买房了，还三番五次这样骚扰我，实在
是太不应该！”

与郭先生不同的是，一周内接到3个南

部某楼盘电话的连先生，则采取动之以
情、晓之以理的方式与这些ca l l客沟通。
“前几个电话，我都非常客气地回应他们
我不买房。到了后来，我也实在受不了
了。”连先生说，他最后非常耐心地请求
call客，能否把自己的电话从他们的系统里
删掉，这样可以节省双方时间，结果call客
告诉他，他们选取电话的方式是从电脑里
按号段随机抽取的，无法删除，让连先生
换号比较靠谱。“当时我都无奈了，这些
开发商真是为了卖房毫无底线。”连先生
说。

接二连三的楼盘销售电话让众多市民

厌烦，很多人甚至养成了只要听到职业性
的问候“您好”就挂电话的习惯。然而即
便如此，房产营销公司很多还是会选择
这样的方式。“现在哪个楼盘都不会缺
了这样的电话的，因为这样比较容易统
计我们的工作量。”12月8日，记者接到
了万达华府打来的推销电话，当记者询
问他们要三番五次拨打同样电话时，该
置业顾问也告诉记者，他是公司安排所
为。而当记者询问起楼盘从何得到自己
的电话时，他则只告诉记者，他们拿到
的电话太多了，他们只需要按要求拨打
即可。

为何今年采取粗暴拉客形式的地产商
越来越多？业内人士告诉记者，由于今年
市场环境不好，很多开发商都在想办法为
楼盘增加到访量而雇佣专业公司来拉客。

“地产商往往觉得这样的行为对于购房
者而言只是多了一个打交道的对象而已，却
不顾及如此是否会让购房者反感并产生逆
反心理。”对这样的销售行为，多年研究地产
营销的业内人士刘先生并不支持，“真正品
质高的楼盘，一定会有一个好的品牌，这样
低端的销售方式，很影响地产商的品牌质
量。而且拉客、打电话的人素质良莠不齐，也
无法把握购房者喜好，通过这样的小聪明投
机取巧，不好好提升产品定位，最终还有可
能事半功倍。”

同时业内人士还透露，拉客和骚扰式
的电话营销很难传递准确的吸引人的房产
信息。而且随着人力成本的增加，这种人
海、话海战术成本越来越高，电话营销带
来的经济效益远不如以前。同时在消费者
隐私保护意识日益强化的当下，一通陌生
电话的邀约不但不会给商品形象加分，反
而会减分。

“以前在我心目中，房子都是比较高
端的消费品，现在又是拉客、又是电话骚
扰，感觉已经跟卖保险、卖婚纱照的差不
多了。”从事广告营销的曹先生，也对近
期房地产商频繁骚扰市民的行为颇有微
词，“如果一个房地产商的品牌真正能够
致力于给市民提供良好的配套，美好的生

活，这样的房子会怕市民不知道吗？拉
客、电话骚扰等等这些纯粹为了卖房子的
行为，让我觉得非常功利，根本不考虑市
民感受，又怎能让我们相信他们造的房子
能为购房者着想？”

据了解，为保护市民不被开发商电话
骚扰，11月6日宁波市住建委已发文，要求
各房地产开发企业在销售商品房时，不得
向非购房意愿人拨打营销电话。今后若发
现类似情况，查证属实，将停止该房地产
开发项目的商品房网签。对此，市民郭先
生表示：“我们希望济南也能尽快出台这
样的措施，来保护我们这些市民日常生活
不被骚扰。”

(楼市记者 韦超婷)
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