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优惠升级，房企也 了
岁末的楼市蒸腾出冬日阳光的丝丝温暖意，几个月以来,各大房地产商想尽策略吸引大众眼球，用最响亮的实惠将更多的购房者

拉拢到自己的招牌下。

楼盘之间向来战火纷飞，今年“银十”量价齐跌、草率收尾，更是将年底的竞争推入到白热化阶段。年关将至，为了在战场上斩落对

手，开发商之间也展开了“贴身肉搏”。对购房者来说，正是坐收渔翁之利的好时机。

与往年不同，今年的“双十一”“双十二”不再是电商的天下，房企也加入到营销战中。刚刚走过“双十一”，钱包的元气恢复了一点，

马上“双十二”又来势汹汹。不过话说回来，“双十二”不止是花钱的代名词，也是省钱的代名词，正是购房省钱的好时节。

开发商年终冲量倒计时

今年前10个月，全市商品房
上市量同比有所增长，全市商品房
上市22214套、261.31万平方米，同
比分别增长 11.0%和 14.8%。1-10
月份，全市商品房共销售 17246
套、195.34万平方米，同比分别增
长6.2%和8.4%，虽然全市商品房
销量同比有所增长，但市区县区冷
热不均，市区销售10347套、109.56
万平方米，同比分别减少11.5%和
10.6%；县域销售6899套、85.78万
平方米，同比分别增长 51.8%和
48.8%。而开发商眼中的营销旺季

“金九银十”，却以“9月高销、10月
低走”这一虎头蛇尾的姿态完结，
让不少开发商愁坏了头。

11月的鹰城楼市在降息降准、
公积金等救市政策的推动下，逐渐
回暖的基调已较为确定，在2015
年的最后一个月里，在年终大促

“双十二”的协助下，一波翘尾行情
或许能在这个寒冬，给房企的年终
业绩添上浓墨重彩的一笔。

作为2015年的最后一个“黄
金销售期”，不仅是房企的年终目
标兑现月，更是购房者的“抄底
月”。对于楼市而言，“双十二”优
惠力度不逊于“光棍节”，各家开
发商也是铆足了劲头，使出浑身
解数，种种大优惠促销纷纷来袭，
使得这个十二月一点也不冷，作
为年底大礼，有的开发商竟然在
派发宣传单上“贴钱”，以此来吸
引客户。有的开发商打折下狠
手，全能刚需房直降房款。临近
年底，各大开发商纷纷寻求最后

“大冲刺”，将优惠进行到底！
某房地产研究院院长表示，今

年楼市将会出现暖冬与翘尾行情，
一方面是由于开发商采取高速周
转的市场策略，快速回笼资金；另
一方面，也是由于房企年底销售业
绩指标、财务报表的要求，房企开
始冲量。从需求面的角度来看 ，
市场销售回暖迹象的出现是刚需
旺盛所致。据一位开发商透露，正
值年末最后一波大型活动阶段，

“双十二”将延续“双十一”的全年
最低价。一位销售人员表示：“大
家都在抢业绩，‘双十一’和‘双十
二’都是冲刺业绩最好的时机，也
是全年打折力度最大的，消费者在
这个时候下单非常划算。”

刚需依然唱主角

不管整个房地产市场如何变
化莫测，但从各个楼盘的销售情

况来看，刚需产品仍然占据房产
市场的重要份额，刚需群体仍然
是楼市的主角，从市场上楼盘的
供应量来看，70~90平方米的中小
户型走量相对要快一些，这些产
品也是来电、来访量关注度最高
的产品，房地产开发企业也是看
准市场，适应市场，根据刚需群体
推出各种刚需房供购房者选购。
据悉，市场的刚需盘遍布各个区
域，无论是恒大、碧桂园等名牌房
企，还是一些本地的房企，都看准
商机纷纷加推刚需盘。

从平顶山房地产市场走势来
看，11月份的市场反映出刚需产
品依旧是市场的主流，其中尤以

“两室”或“小三室”受欢迎。新城
区某楼盘的置业顾问表示:“过来
看房子的大多都是刚需人群，大
多都是奔着‘两室’或‘小三室’户
型来的，这些户型面积虽然小，但
功能很齐全，性价比也很高，这种
户型的设计就是注重如何在有限
的空间内创造更多的实用价值。”

“选择房源时，会最先看中房
企的品牌，知名房企不管从质量
还是从户型设计都有独到的地
方，所以，我想选择蓝湾新城的房
子。”购房者王女士说。

改善型迎来好时机

随着生活水平的提高以及家
庭成员的变化，很多购房者的需
求已不仅仅局限于一般的居住。
改善型的购房群体也占据了整个
购房市场的重要地位，市场上100
平方米以上的大户型产品，居住
空间大，功能齐全，这类产品设计
上注重生活品质，可以让居住者
最大限度地感受高性价比和舒适
度。很多购房者表示，现在是换
房的好时机，房价总体上很平稳，
政策利好频出，开发商打出的优
惠也让购房者满意。

对于财力充沛的人来说，把
钱存起来不如投资不动产，“5年
返租，7年回购……”房产市场上
各大城区纷纷推出写字间项目、
公寓、大户型、商铺产品等，也吸
引了很多投资客的眼球。

“全民营销”从未停止

今年的楼市是个多事之秋，
从 6月份蔓延的“全民营销”潮，
就未再停止过，刚开始众楼盘也
仅是小打小闹，到二季度时，营销

促销战渐渐打响，这跟今年楼市
的整体情况不如往年火热有一定
的关系，自 9月“双限”先后解除
后，楼市渐有好转，但之前的惨淡
让很多家房企的年终销售额还未
完成。

接近年底，各大项目备感推
盘去化有压力。不管是即将推新
的项目，还是处在消化库存阶段
的在售项目，纷纷使出各自的手
段来吸人眼球，意欲赢得购房者
的青睐。“双十二”也是房企本年
度最后一次的阶段性促销行动。

何时买房才是最佳时机？某
房地产开发促进建设会秘书长表
示：年底行情，不论从楼市波段运
行的规律，还是开发商冲刺任务
的时间节点性因素，对购房者来
说都是一个房源挑选余地大、能
够以比较低的房价挑到好房源的
机会。

创新营销不断涌现

经历数十年的“拿地-建房-
卖房”的传统粗犷式经营、生产与
营销模式后，在行业变革的十字
路口，房企创新营销方式正不断
涌现。

中国房地产行业总能创造财
富神话，过去数年间，胡润、福布
斯排行榜里房地产界富人数量超
过了任何一个行业，暴利时代以
楼市深入调控期为终结点。如今
利润下滑、库存高企成为新常态，
摆在房企眼前的是更加严酷的生
存环境。

从规模竞争到同业竞争，房
企都在用不同的方式去拓展生存
空间。一边需直面高企的库存，
一边却在权衡以价换量的风险。
房企们正在动脑筋：僵局未破之
下，如何撬动买家入市，提高销售
业绩？逆势营销大放异彩，在

“恒大无理由退房”等概念后，一
种喧嚣式的营销大幕正在掀起。

在这个被称为最难被互联网
改造的传统行业，房企对于互联
网概念的渗入似乎更快：线上的
推广由原来单一的粗犷式推广转
变为多层次组合式推广，报纸、电
台、户外、微信、新闻端、APP齐上
阵，多种角度覆盖有效人群；线下
的推广内容则更为丰富，形式更
为多样。一切以客户体验为基
础，海量拓客、全民营销、圈层营
销、渠道嫁接……似乎一切以卖

房为目标的形式都可以尝试。

变革or噱头？

过去十年，是粗犷式营销大
行其道的十年，“定位-召集-转
化”，营销的用武之地主要集中在
客户召集、客户转化的环节，一切
出发点都落实在促进销售。那些
被房企们玩的风生水起的营销招
式，只要依靠一个小创新点，概念
包装或渠道铺开，就能建立起自
己的市场优势。

如今在转型期，营销标准化
动作的完成已成为标配而非撒手
锏。除了地段的差异外，人们已
很难在产品价格、概念包装上开
辟差异化的路线，在做完营销的
系列标准动作之后，收效已不大。

事 实 上 ，传 统 营 销“ 三 大
宝”——砸广告、拓客、定价已愈
来愈难走，不能再局限于传统意
义上“策划+销售=营销”的概念。
一些房企也开始尝试通过新的思
维撬动沉重的房地产。于是“互
联网+”如春风拂过，“房地产+互
联网”的概念刷屏朋友圈。

近两年互联网大肆兴起，微
博、微信自媒体被广泛应用，一
种 喧 嚣 式 的 营 销 大 幕 正 在 掀
起。一时间，扫码、加微信公众
号，在微信朋友圈掀起了各大房
企的文案擂台战，欲在文字上一
争高下。这与早年房地产营销
隐晦、追求内涵的方式不同，如
今的营销转向直白化，不但网络
语言大胆运用，还倾向悬疑式或
游戏式。房企花大精力在微信、
微博领域将营销玩得风生水起，
毕竟一个好的创意胜过一味增
加投入。

从铺天盖地的电商营销到
近期五花八门的自媒体营销，对
房企而言，持续不断的营销革命
势在必行。一场场的营销大战
虽然声势浩大，但是对于购房者
而言，却很难从中获利。 比如恒
大打出的“无理由退房”，就被业
界批评称缺乏具体的操作细则。

事实上，为了易于传播和吸
人眼球，诸多房企的营销文案直
接借用互联网热词。虽然短时
间内造势成功，但是在实际效果
中也夹杂了负面的因素。如无

理由退房，一旦操作上出了问
题，反倒会对企业的诚信造成负
面影响。

房企营销为何如此拼？韩桐
投资顾问有限公司总经理韩世同
认为，半年来频繁降息、降准以及
降低二套房首付等政策，导致今
年 4、5 月份以来的市场有所回
暖，但企业销售要想有明显增长
的话，以价换量也不一定能取得
效果。于是，利用所谓的“互联网
思维”进行概念化炒作，最主要的
初衷就是为了助力销售。大部分
住宅和商业楼盘仍然不敢贸然涨
价。“因此，现在企业面临楼价涨
降两难的境地，只能在营销方式
上大做文章。”这场营销大战在一
定程度上起到了聚拢人气活跃市
场的作用。

优惠加码，买房置业良机

公积金全面实行异地贷款，
购房可提取父母、子女住房公积
金等系列贷款利好政策正式落地
平顶山，加之此前出台的一连串
利好新政及央行下发的多个降息
礼包，给还在犹豫的购房者注入
了一剂强心针。开发商为抢占有
限的客户资源，更是加大了各项
优惠的力度，力求在全年楼市竞
赛的冲刺阶段拔得头筹。

供应井喷，为了卖房楼盘也
是够拼的。给折扣、减房款、老带
新、送礼包、低首付、特价房优惠
等层出不穷，演唱会、送油卡等活
动营销同样吸睛。据悉，绝大多
数推新楼盘都给出了诱惑十足的
优惠：交1000元抵1万元、认筹即
享开盘9.8折……

2015年11月28日，湛河边一楼
盘楼王全城认筹活动在其现场展
示中心盛大举行，5000抵15000元
火爆预定中，推窗即见美景，94-124
㎡奢适尊邸，超阔赠送，双气入户，
前来参加认筹活动的客户朋友们
络绎不绝，火爆购房场景再现鹰城
楼市。

业内人士也提醒购房者，在本
年度最后一波优惠潮来袭之际将
会有更多选择，该出手时还是应出
手，切莫错失购房良机。但无论楼
盘怎么出招，产品摆在那里，最终
还得靠产品说话。而在这样的置
业机会之下，越眼花缭乱购房者越
要擦亮双眼，看清产品品质，入手
靠谱好房。 （张秀秀）

拼


