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本报济宁6月22日讯(见习
记者 马云雪 ) 刚刚结束的
618折扣大战，各种优惠让人应
接不暇。市民渐渐摆脱5月理性
消费转向6月激情消费，空调销
量直线上升。

20日，记者在太白路九龙家
电卖场看到，店里上了不少新款
空调，从净化空气、自动清洗到
一晚只需一度电的各种空调令
人目不暇接，受到不少消费者关
注。据工作人员介绍，之前5月
份时消费者购买空调会考虑外
观、净化、清洗、光感、智能等多
种因素，连空调价格也会仔细斟
酌。但最近天气炎热，消费者大
多考虑节能和价格这两个因素，
进店成交量也比平时高出3到4
成。

在济宁九龙美的品牌空调
专柜，记者碰到了正在选购空
调的张女士，张女士准备替父
母在卧室安装空调，这几天天
太热，父母立刻就过来买了。这
次她看中了新款制冷节能王，
性价比较高。而家里装新房的
王先生，一次性选了两个挂机
一个柜机。“全家马上搬新家
了，最近天热，早点装了心里踏
实。”王先生说。

据海信空调专柜销售人
员介绍，这几天前来咨询和购
买的客户日渐增多，原来一天
销售量在 1 0台左右，这几天
每天基本能保持 3 0台。而九
龙美的空调专柜工作人员告
诉记者，最大变化就是中午预
定空调的市民越来越多，晚上

7点到9点每天进店的人数可
达一两百人，是一天销售空调
的高峰。

“天气炎热，市民开始倾向
冲动消费，但凡能满足制冷要
求节能些的空调，只要价格便
宜销售一般都很好，大多数消
费者会选择价格区间三千到四
千的空调。”九龙空调卖场戈经
理说。从6月中旬开始，靠天吃
饭的空调行业可谓红红火火。
国产品牌，美的、格力、海尔市
民认可度较高，而日本的三菱
重工、美国的约克销售情况也
不错。此外，在售价方面，中高
端机与5月份价格基本持平，但
价格在一千到两千的低端机价
格上涨100到200元，预计7月价
格仍会上涨一些。

6月气温升高，空调进入销售旺季

市市民民消消费费更更激激情情，，销销量量增增三三成成

各样式空调集中亮相。 本报见习记者 马云雪 摄

大品牌快速
吸引全城目光

全球300强上市公司，千
亿级房企，中国地产3强，央视
国家品牌计划唯一房企，全国
房企销售冠军……这一系列
头衔，让碧桂园在进入济宁之
前，便让济宁市民对碧桂园有
了印象。这家业务横跨房地产
开发、物业管理、酒店、建筑等
领域的大型跨国企业集团，其
品牌影响力也是其他房企很
难复制的。

“碧桂园在央视打的广
告 ，尤 其 是 森 林 城 市 的 宣
传，让济宁人对碧桂园品牌
有了初步的印象。”碧桂园·
济州印象营销负责人毕延
平告诉记者，通过碧桂园一
整套成熟的营销方式，碧桂
园的品牌影响力在济宁市
场逐步扩散开。

碧桂园深谙品牌之道，
项目落地，品牌先行，以品
牌实力制造全城影响力。尤
其是碧桂园·济州印象选址
位于太白楼路的运河音乐
厅作为城市展厅，让济宁市
民的眼光聚集到了碧桂园。

“这绝对是一步妙棋，优越
的地理位置让我们的品牌
影响的范围更广。”毕延平
称 ，在 运 河 音 乐 厅 推 广 期
间，通过品牌发布会、产品
发布会、开仓放粮、物业巡
游等多种个性化的营销活
动，为济州印象项目积累了
大量客户，这也成为其开盘
热销的主因。

专业化营销方式
让品牌深入人心

在碧桂园进入济宁市场
后，首先是占据济宁最繁华的
太白楼路的核心商圈，将户外
广告打的满眼都是，随后又覆
盖金宇路商圈。同时，电视、报
纸、电台、网络等等媒体纷纷
投放，通过媒体的推广，让济
宁的购房者在选房时首先便
想到碧桂园·济州印象。

据了解，碧桂园·济州印象
的营销团队还和银行、保险业、
各大型企业、医院等举办各种
形式的高端圈层活动，让准客
户群体更加深入的了解碧桂
园，将济州印象的产品、物业、配
套更详细的告知购房意向者。

此外，碧桂园还引入中介
的方式进一步促进销售，“基
本上济宁城区的房产中介都
成了我们的置业顾问，也帮我
们卖出了不少房子。”济州印
象的一位置业顾问称，他们还
经常到人员集中的超市比如
爱客多、贵和、大润发等设置
展点，进行地推活动。还充分
利用朋友圈，让亲朋好友们转
发碧桂园的大量信息。

这些专业化、个性化的促
销活动，为碧桂园·济州印象
短时间内集聚了大量的人气，
到售楼处开放时，一天便涌入
了3000多意向客户。

在房价的定位上，碧桂
园·济州印象充分结合济宁市
场的接受程度，根据自身产品
精装修的特点，进行合理的定
价。5月份一期开盘当天，济州

印象的均价接近8000元/平
米，而刨除1500元/平米的装
修金后，实际毛坯房均价6500
元/平米，这也比较符合北地
块目前的市场价格。

智能化居住理念
引领济宁楼市

为响应供给侧结构性改
革政策，碧桂园在三、四线城
市打造面向改善性需求的项
目，拥有区位、交通、配套、环

境等优势，在当地拥有领先的
品质和服务，这些项目碧桂园
内部称为“劳斯莱斯”。

碧桂园·济州印象就是典
型的“劳斯莱斯”产品，“户型
南北通透，卫生间干湿分离，
得房率90%以上，电梯间私人
化。”毕延平告诉记者，济州印
象的产品定位完全符合碧桂
园集团对于“劳斯莱斯”产品
的要求，七重立体园林景观，
小区内WIFI全覆盖，儿童、老
年人活动区域合理设置，社区

内随处可见的直饮水等等，都
足以让济州印象成为济宁的
住房标杆项目，从而引领济宁
楼市的居住理念。

“碧桂园的‘劳斯莱斯’产
品是由总人数3000多人的设
计团队精心打造的，引入了智
能家居等多种先进的理念。”
毕延平称，在项目的各种推广
活动中，整个营销团队不遗余
力的将这些先进理念告知购
房客户，提高客户对项目的认
知度，进而促进成交。

从郊区大盘到千亿级房企，25年碧桂园缘何脱颖而出？

全全国国房房产产““销销冠冠””背背后后的的济济宁宁样样本本
本报记者 刘守善

6月初，一份中国房企销售金额(1-5月)排行榜TOP100公布之
后，碧桂园不出意外的依然保持领头羊位置，以2522亿元的销售
额稳坐冠军宝座。在全国范围内调控政策频出的情况下，碧桂园
为何能一直保持销售额的大涨？

而三四线城市卖的好，无疑是碧桂园销售大涨的重要因素。
碧桂园集团总裁莫斌称，公司管理层预见到政府加码会对市场
造成一定影响，所以提前部署，一季度开始便大量推货。在济宁，
5月14日，济州印象当天开盘即售罄，500余套房源一扫而空。以
该项目为例，这一全国房产“销冠”的济宁样本是怎样练就的？

济宁浓厚的文化底蕴
深深吸引了碧桂园，截至目
前，碧桂园在济宁拥有邹城
碧桂园、碧桂园·济州印象、
碧桂园翡翠湾以及太白湖
新区的中央公园、悦府共 5
个落地项目。这 5大项目也

开启了济宁碧桂园“一城多
碧”的新模式，开启济宁碧
桂园品牌元年。

济州印象一期开盘当天，
推出500多套房子售罄，目前，
该项目正在加推200套房源，
而下半年二期的800多套房子

也将开盘。良好的市场环境也
更加坚定了碧桂园深耕济宁
的决心。“目前我们在看的地
块有10多个，包括济宁城区和
各县市。”毕延平称，未来，将
有更多的碧桂园项目在济宁
市场落地。

““房房产产大大鳄鳄””将将深深耕耕三三线线城城市市

葛相关链接

济州印象开盘当天吸引了众多市民参加。
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