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微官网、老带新、上新加推、街头促销……

楼楼市市““闹闹春春””营营销销方方式式多多
楼市黄金十年一晃而过，随着库存高居不下、城镇化进程加快、投资潜力回落等因素的变化，楼市一改

往日高歌猛进的姿态，转而进入稳健的白银时代。在这样的新常态下，房地产营销策略的重要性，更加凸显
出来。

在来自国家统计局泰安调查队的调查资料中显示，去年泰安市去全年供销增速差距较大，去库存压力
始终未见减小。2014年，新建商品住宅销售套数、面积同比增幅分别为9%、10%，整体保持增长态势。但从9

月份开始，新建住宅销售连续四个月同比下降，12月份，泰安市区商品住宅销售1258套，同比下降27%，较
11月份降幅扩大近11个百分点，已接近10月份的最大降幅30%。泰安市区商品房批准预售项目112个，其
中，新建商品住宅批准预售23041套，同比增长39%；面积262 . 3万平方米，同比增长35%。增速较1-11月份分
别上升3和2个百分点，增速已连续几个月保持在30%以上，供给增速相对稳定。全年销售整体增长，近期连
续四个月销售同比下降。

根据泰安市房地产交易中心网站统计，1月份泰安共成交各类商品房1161套，相比去年1月份1083套有
所增加，但是增长幅度不高，整体来说今年开局是比较平淡的。

尽管如此，在春节来临之际，随着返乡群体的回归，逐渐有不少人开始入市置业，众多开发商也纷纷抓
住机会进入“闹春”行列，使出浑身解数搞活营销，想在这个节点上突围市场。

本报记者 杨思华

微官网荐房

近期恒基·都市森林、恒基·
东尚、大安·绿视界等楼盘都通过
微信公众平台推出项目的微官
网，内设楼盘简介、优惠活动、楼
盘相册、楼盘户型360°全景看
房、互动专区、预约看房、地图导
航等板块，只要回复任意消息，就
能进入微官网了解项目。

城东一楼盘置业顾问表示，
微官网能最大限度的让置业者足
不出户了解楼盘情况。“通过微官
网提前了解项目，能让置业者实
地看房时更有针对性，能减少置
业者的看房时间和决策时间。”

“以前这些楼盘的微信公众
号只能看他们发布的一些活动信
息，很难对项楼盘深度了解，微官
网上线以后最好的就是有全面的
楼盘实景相册，360全景看房也非
常方便，自己在家动动手指就把
样板间都看了。”体验过这种动动
手指就能全面了解楼盘信息的方
式后，市民徐先生表示，微官网的
开通，着实为“懒”人们提供了看
房的好方式。

首付频降低

目前市场存量房源较多，面
对房地产行业供大于求的状态，
不少业内人士表示，在2015年对
楼市刚需客户群体的争夺上会更
为激烈，市场竞争压力也会大于
往年。

虽然央行降息又将准，能为
购房者带来一定的好处，但是为
了刺激刚需客户群体的市场需
求，大部分楼盘已经降低首付，有
的楼盘更是打出“0首付”、“七折
利率买现房”“首付2万起”的广告
吸引客户，更有部分楼盘推出“限
量特价房”，来刺激人们的购买欲
望。

对此，业内人士表示，春节期
间回笼资金是开发商需要面对的
一大问题，大部分房企都会赶在
春节这个节点上进行让利促销，
优惠幅度也属年度最低。“主要是
通过走量的方式来回款，有的楼
盘还因此对置业者给出首付分期
付的政策，减轻置业者的购房压
力，来刺激成交。”

自1月份以来，在新一年的
楼市争夺战中，多数楼盘都紧
抓春节返乡置业群体，推出各
种优惠促销活动，想通过春节
这一节点增大走量力度。

虽然元旦过后进入楼市传
统淡季，但是也有项目新盘入

市，带动市场的
人气。近日，泰景
城一期开盘成交
额破亿元，总成
交130余套，五
矿·万 境 水
岸一期112-
138㎡，11层
花园洋房开
盘当天吸引
近500批客

户到场，开盘仅2个小时，销控
板就被贴满红色的选房贴，推
出房源劲销80%。这两个项目
开盘上新在取得优异成绩的同
时，也为带来极大的人气。

除此之外，还有很多项目
加推房源，安居·金域缇香每周
加推的两套特价房，4200元/㎡
起价准现房还赠送装修，过硬
的品质和优惠的价格也给两处
项目带来不少成交。

据了解，安居·幸福里春节
期间不打烊，返乡置业者随时
可以前往营销中心看房选房，
每周加推的特价房也是不错的
选择；五矿·万境水岸也针对返
乡置业者推出10套限量特惠
房，先到先得。

加推新房源

奖励“老带新”

临近春节，部分开发
商还把老带新活动当做促
进成交的重要营销手段，
老业主介绍新客户认购成
功并签约，老业主能获得
惊喜大礼，新客户享受总
房款优惠5000元，老带新
送物业费，老带新，10g金
条免费送……很多开发商
都推出送礼活动让老业主
参与到营销之中。

“春节期间，如果老业
主介绍新客户成功签约，
我们就为老业主送金条。”
一处楼盘置业顾问表示，
在注重楼盘综合品质和口
碑的今天，“老带新”已经
成为房地产业内重要的营
销方式之一。“小区景观环
境好不好，物业管理服务
到不到位、收费合不合理，
还有户型怎么样、房子质
量好不好，这些问题老业
主最有发言权，已经入住，
亲自体验过产品的业主，
肯定愿意把项目介绍给身
边的亲戚朋友，这种通过
熟人带来的交易实质成交
量最大了。”

上街促销忙

临近春节，走在街上
随时都能看到手拿宣传页
的街头促销者，还有不少
人举着印有楼盘优惠活动
的牌子“游街”，他们游走
于城区车站和各大商场人
群聚集的地方，向人们介
绍楼盘情况。

业内人士表示，这部
分“街头促销者”多为中介
公司召集的人员或者兼职
的大学生，这些街头促销
者最主要的任务就是为楼
盘带来潜在的新客户。“一
般节前就会召集一些兼职
人员，分组在人群较多的
地方，给过往的人们发放
宣传页介绍项目，再留下
潜在客户的联系方式。”

针对这种营销方式，
业内人士也坦言，由于兼
职人员并非专业营销人
员，就会经常出现无法详
细介绍楼盘的情况。“这种
方法就是广撒网，带来的
实际成交非常少，不过也
算是现在比较流行的一种
营销手段。”
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