
2015年6月4日 星期四 编辑：韦超婷 组版：娄玲齐鲁楼市·重磅D02 >>>>

又是六月天，又是一年毕业季，和刚毕业的
大学生息息相关的话题中，房子又是逃不掉的一
个。或许回到家乡，回归自己熟悉的环境，住回父
母身边自己曾经的小屋；或许打包行囊，随着新
的一份工作来到一个陌生的城市，住在公司的单
身公寓，和大学时一样有着同屋的舍友；亦或许
需要自己租一处房屋，体验租房的日子；而最令
人向往的便是毕业时买一套属于自己的新房，开
启全新的生活。

犹记当初毕业时，自己和一群来自山南海北
的兄弟住进了公司的公寓，没有想象中的豪华，
甚至还有些拥挤，大家就像又一次上学一样，一
起起居生活，一起坐车上下班，还曾抱怨居住的
有些偏远，远离了想象中的繁华，直到偶尔一次
路过周边某个二手房中介门店，下意识看一眼才
发现，在这个沿海城市，完全不靠海的地方，房价
单价也已经破万，回头想想自己住的公寓，若算
租金亦不便宜，顿时有种满足感。当然，很大一部
分同学，毕业时选择在公司附近租房，有了暂时
的住处，但依旧缺乏归属感，而且还不得不面临
突发性的搬家和房租的上调，这时候身边的“土
豪”同学便让人羡慕不已。

张欣是大学同学里第一个毕业即买房入住
的，当时的济南房价正在热火朝天的上窜，每天
都有向上爬升的可能，楼市一片紧张的氛围，大
多数的刚需族都有点望而却步。而张欣则自己主
张要当即买房，在父母的帮助下付了首付，同时
他也成为周边朋友中第一个还房贷的人，刚毕业
不到一年，张欣便搬入新居，经常邀请朋友去家
里聚会玩耍。回头来看，当时选择买房的他，算是
赚到了，如今过去三四年，张欣所在小区的房价
每平米上涨了2000元左右，而大多数的同学刚刚
买房不久，大家有时候会一起调侃：我们几年的
努力都投进了房价的涨幅当中。

2015年，房价没那么高，楼市还有点火，毕业
了，如果条件允许，买一套属于自己的房子，哪怕
一套小公寓，不仅仅是有了自己的空间，同时也
有了一份责任和动力，也许前进的路因此而不
同。

(楼市记者 葛未斌)

微信粉丝太少，信息难以传播

如果哪个楼盘没有自己的微信公众
号，那简直是“out”了。翻翻济南目前的在
售楼盘，基本上所有项目都有自己的微信
公众账号。而大部分楼盘微信公众号的文
章阅读量都不高，如果阅读量过百，就已经
算是这些微信号里的佼佼者了。“我们的微
信公众号想托管给专门的公司运营，运营
费用并不高。作为一个发声渠道来说，算是
成本比较低廉的。”西部一楼盘在推广期
时，曾联系过不少拥有微信运营业务的广
告公司，但是运营过一段时间后，效果却并
不理想，该楼盘的销售负责人告诉记者，

“我感觉微信还是要找专门的人来运营。如
果单纯介绍项目信息，举办的活动又没有
轰动性的话，微信的效果并不明显。”该负
责人称，目前他们的微信公众号的主要粉
丝还是业主、工作人员和业内人士，粉丝大
概稳定在1000左右，但阅读量基本都只有
几十，传播效果并不明显。

“我关注了我自己楼盘的微信号，但是
发现这个微信号的主要内容还是面向没有
购房的人。像我关心的楼盘进度、楼盘实景
等内容，几乎没有。所以对这个微信号我现
在都不点开看了。”关注了奥体西路某楼盘
微信号的业主张先生，对自己楼盘的微信
号如此评价。

“很多人并不了解新媒体的运营方式，
怎么打造出彩的标题和内容，很多楼盘也
并不了解。如果每天发的内容都非常枯燥
的话，不光增粉难，还会非常迅速地掉粉。”
负责运营齐鲁晚报齐鲁楼市公众微信号的

“楼市君”告诉记者，微信粉丝的增长首先
需要靠活动，而守住粉丝则需要出彩的内
容，“微信号需要有互联网思维的专人运营
才能有效果，现在我们的微信号已经拥有

了近万个购房者粉丝，也是因为发布生动、
有趣、有用的楼市内容，才一步步扩大的。”

内容枯燥单一，刷屏引来反感

“我总是在想，朋友圈是用来干嘛的？”
曾在房地产代理行业摸爬滚打2年多的翟
女士，近期对朋友圈内的房产信息极为反
感，“我的朋友圈全是房地产信息，其中楼
盘的活动最多。最夸张的是，曾经有同一条
信息被七八个人转发，上至营销总监下至
置业顾问，让我的朋友圈直接被刷屏了。”
翟女士称，这样的信息转发让她颇为无奈，
甚至让她有了想把这些人屏蔽的想法。

“互联网营销一定是‘内容为王’的，像很多
楼盘只是简单地将微信平台当做一个发声
渠道，并没有对自身的活动内容经过提炼、
加工，转发得多肯定会引来反感，对楼盘的
营销得不偿失。”从事新媒体研发多年的穆
先生告诉记者，就他观察的多个楼盘微信
公众号，基本都以公布楼盘近期活动的内
容为主。“他们有些图片设计得很漂亮，有
些活动看似很精彩，但是主要查看这些文
章的人，主要还是以业内人士居多。楼盘微
信公众号流购房者的作用并不明显。”

曾有媒体对朋友圈营销进行专项调
查，结果显示：对于朋友圈营销，大多数人
还真有点儿嫌“烦”，不介意的人仅占7 . 7%。

“其实微商和楼盘的微信公众号营销的区
别并不大，都是希望通过朋友圈卖东西。只
是一个卖物品，一个卖房子。”一熟知互联
网的业内人士坦言，他就不建议楼盘的微
信公众化通过内部人士刷屏的方式推广，

“微信朋友圈往往都是熟知的人，在朋友圈
营销，往往以朋友之间的信任作为基础，倘
若只是一味地刷屏传播，会对自己的朋友
产生不必要的干扰，不光降低了楼盘的公
信力，也降低了朋友之间的信任度。”该业

内人士还表示，楼盘的微信公众号传播一
定要以自己的粉丝为基础，做粉丝爱看的
东西，而不只是“为了发微信而发微信”。

互联网营销，载体非常重要

3月23日,62岁的赵雅芝包揽了齐鲁晚
报系十大新闻头条 ,让仅在济南露面十五
分钟的赵雅芝一下就吸引了全济南人的目
光 ,从媒体流出的高清大图更是引发大规
模转发。有消息灵通人士称，燕玺台成为这
次活动的最大赢家。4月1日，“大白空降济
南送‘安全套’”的新闻，也一下抢登了齐鲁
晚报旗下《齐鲁楼市》专刊、齐鲁晚报
网、齐鲁晚报官方微信、官方微博、齐鲁
壹点手机APP、齐鲁晚报《齐鲁楼市》官
方微信等八大媒体平台的头条，举办该活
动的中捷·紫悦华庭也得到了上万人的关
注。而同样参与头条营销的还有国华印
象、蓝石大溪地、舜奥华府等楼盘，均受
到了良好效果。

“我们上班的时候就喜欢看‘齐鲁壹
点’，舜奥华府的旗袍老爷车展，就是通
过齐鲁壹点知道的，后来我拉了好几个喜
欢老爷车的朋友过去。”参观了舜奥华府
老爷车展的郭先生告诉记者，他较喜欢关
注“齐鲁壹点”的新闻和齐鲁晚报的微
信，很多本地活动信息也是从这两个渠道
获知。

说起楼盘的互联网营销方式，郭先生
表示，他比较喜欢开发商能在互联网上多
发些给购房者带来实惠的活动或者信息。
“互联网思维有一个点是免费思维，作为
一名‘屌丝’，我也比较喜欢那些免费、
能给我们便宜的信息，或者抽奖一类的活
动，我也非常喜欢参与。”

(楼市记者 韦超婷 马韶莹)

记者手记

毕业？买房？

在“互联网+”概念席卷大江南北的时代，作为支柱产业的房地产，怎能没点互联网思维？在朋友圈风靡全国
的时候，哪个楼盘，又怎能没有自己的微信公众号？

如今，济南大小楼盘，也纷纷运用自己的“互联网思维”，建立起了自己的微信公众号，不少楼盘都企图通过
自己的微信公众号发表楼盘讯息、公布活动内容。还有不少业内人士疯狂转发楼盘信息，企图让更多购房者熟
知自家楼盘……可是，这种天天刷朋友圈的手段真的有效吗？
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