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□本报记者 焦曙光

时间过得真快，转眼五一3天
小长假已经结束。对于鹰城市区的
各大楼盘来说，这是比平时更加忙
碌的 3 天。记者走访发现，仅仅 3
天时间，市区楼盘活动近20场，吸
引了大量人气，赚足了市民的注意
力。

有关人士表示，这些活动大都
不是单纯的销售优惠活动，更多的
是为了让市民走出家门到户外，参
与到各种形式的休闲、健身、文化等
活动中，从而对项目产生良好的印
象，口碑相传。

一场跑步吸引千人到场

4月29日是五一小长假的第一
天，新城区白龟湖畔一项目举行的
彩虹跑活动，吸引了千人到场。早
上不到8点，就有不少参与者来到
现场，很多平顶山学院的学生也参
与其中。开跑前，主办方还细心地
邀请健身教练带领大家进行热身。
跑步过程中，参与者会被从头到脚
撒上彩色粉末，大家的白色T恤顿
时变得五彩斑斓，大家互相“偷袭”，
现场充满欢声笑语。

一位参与者高兴地说：“放假
了，大家出来放松放松，参与这场趣
味彩虹跑，还挺有意思的，很减压。”
据了解，主办活动的项目还在现场
准备了美味的糕点和抽奖，让参与
者意犹未尽。

少林武术座无虚席

新城区另一个楼盘邀请市民观
看技惊四座的少林武术表演，一场
少林文化盛宴让活动现场座无虚

席，人气爆棚！
像气功开棍、银枪刺喉、少林童

子功等表演，让观看的市民大呼过
瘾。活动现场，还有品素斋、做佛珠
等内容，也让很多市民有参与感。
据介绍，为了吸引广大市民，这些楼
盘也是颇费了一番苦心。“从猎奇到
文化演绎，从吸引孩子到老人，我们
在做活动时，方方面面都要考虑到，
完全已经抛开了楼盘销售这一问
题，只考虑如何从视觉、触觉上都让
市民产生想来看一看的欲望。”一位
销售人员表示，每年到大的节日，他
们都要举行大型活动，通过这些活
动吸引人气，参与的市民未来可能

会成为自己的潜在客户。

文化搭台，“吸客”细无声

在3天小长假期间，不少楼盘还
推出了文化类活动。如市区新华路
南段一楼盘推出的全民读书活动，每
天都吸引大量市民前去选书、挑书，
穿插其中的少儿朗读活动也让家长
和孩子一起进行文化分享。市民杨
先生带着家人、朋友已经到该楼盘多
次了，他们积极参与活动，被送了好
几本书，非常高兴。“送书比送吃的、
送购物优惠券都强，也让孩子感受一
下阅读和文化氛围，这个项目做这样
的活动挺有意义的。”他笑着说，送书

活动挺新颖的，也更让人接受。
记者发现，不少人看书的同时，

也会顺便了解一下该楼盘的信息，
这的确是“吸客”细无声。

在市区开源路南段一楼盘，少
儿才艺比赛已经连续举行了多周，
五一小长假期间更是吸引了不少家
长观看。与此同时，现场还举行了
各种手绘石头画、水晶蜡烛DIY等
活动，让很多家长、孩子驻足。

“五一小长假期间，最适合全家
人一起出游，所以大多数楼盘都推
出了适合全家人一起参与的活动。
尤其是孩子的才艺展示，是现在家
长们最愿意参与的活动。”一位地产

策划告诉记者，越来越多的楼盘开
始注重输出生活方式和理念，很多
活动都打出了用心关注孩子健康成
长并关注家庭美好生活的概念，比
较容易引起人们的共鸣和参与。

吸人气各显奇招
留住人还要功夫
记者发现，楼盘越来越热衷于

通过组织各种各样的活动来植入自
己的销售，甚至很多活动不体现任
何销售信息，只是为了吸引市民参
与，起到宣传企业形象的作用。

“这些人买不买房不重要，关键
是他们来到了现场，参与了活动，就
有可能是我们未来的客户。”据一些
地产营销人员介绍，吸引人气的活
动层出不穷，以大家所熟知的各种
插花、DIY、游戏等为主。随着社会
发展，主流消费人群以 30至 50岁
年龄段为主，普遍有家庭和孩子，大
多暖场活动均以亲子为主打内容，
希望通过吸引孩子关注，从而带动
家长的参与，通过亲子的互动行为，
带动自身产品及服务的销售。

但是，能否让到场的人对楼盘
产生兴趣，还要靠自身的产品和服
务。因此，留住人还是要下很多功
夫的，有些楼盘虽然通过活动吸引
了不少人到访，但是自身产品存在
一些问题或现场销售人员服务不到
位、解释不清楚，也会让一些潜在客
户轻易就溜走了。

有关人士表示，市民不可能参
与一场活动就会对楼盘产生极大好
感并有想买的欲望，还是要通过不
断的营销手段吸引市民再次、三次
到访，同时将自身的优势打磨得十
分突出，才能真正赢得客户。

买不买房不重要，只为让你玩个痛快——

五一3天小长假，市区楼盘活动近20场

昨日，市区建设路一处在建楼盘远景。本报记者 张鹏 摄


