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在房地产市场一度!淡季不淡"旺季不旺#

的局势下"传统的营销模式早已跟不上市场发

展的节奏"而购房者的购房积极性也需要适时

的因素加以刺激" 同时随着购房者品位的上

升" 对楼盘本身的品质和服务要求更加苛刻$

而明星!联姻%楼盘在当下的房地产市场早已

不再是新鲜事"甚至是越发明显$ 仔细分析和

对比"各大楼盘请的明星还相当有门道$ 高端

楼盘请大明星"时尚楼盘请偶像明星"有的楼

盘干脆来个怀旧&&&请老明星$ 但不管怎样"

吸引购房者对楼盘的关注才是最终目的$

营销变化明星效应人气高

近几年诞生了不少出奇制胜的楼市营销"

譬如打出雷人广告语' 邀请业界名人开讲坛'

组织业主外出参观旅游等等"乍一看"开发商

尽是在做一些(无用功#"可是多样的营销活动

却为楼市带来了无限可能"而敏感的开发商也

早已尝到了跨界营销之后的巨大甜头$

(创新的营销模式可以给这个楼市增添一

抹亮色"在市场平淡期"楼市必将频现多样化

的营销方式"当前整个楼市较为冷淡"产品竞

争'价格竞争达到一定程度之后"强大压力之

下"楼盘的营销方式就需要寻求新的突破点$#

一位开发商坦言"(明星营销也是当前市场背

景下"营销创新的模式之一$ #

明星效应能维持多久!

有一些楼盘"是为(明星秀#而明星秀"根

据价钱或说依市场人气指数而定明星"则很容

易走入明星与产品品牌个性不协调"不符合产

品定位的误区"有画虎类犬'弄雅成俗之嫌$特

别是一些地产企业在(明星秀#之后"楼盘就

(销声匿迹#了"没有任何与(明星秀#相呼应的

促销活动"使(明星秀#成为真正意义上的浪

费"开发商不仅白花冤枉钱"项目的目标客户

也会产生(离心力#"起到适得其反的效果$

短暂的高人气令开发商喜上眉梢"可是明

星走后的冷清同样令开发商非常头痛$一楼盘

负责人很烦心地表示"(明星来后的这两日"售

楼处人气确实火爆$ 可是活动一结束"售楼处

立马恢复冷清的状态"平均每日每位置业顾问

只能接待几组客户$ 我也不知道是为什么) #

对于这一现象"有业内人士分析"目前部

分开发商在节点的把握上还不够充分"只是为

了宣传而宣传"以至于出现(人走茶凉#的情

况$(开发商应该在宣传的前期中期以及后期"

针对产品的特点以及主打的客户群体做出整

体的营销策划"不仅要能引进来"还要留得住$

另外"开发商还应提升自身的实力"打造高品

质住宅" 从价格上给予购房者更为直观的优

惠"这才是营销的意义$ #

跨界营销不能只单纯停留表面

房地产行业经过多年的发展"购房人对传

统促销手段已经产生(审美疲劳#$尤其是在市

场环境依旧比较紧张的情况下"越来越理性的

购房者更是不会轻易掏腰包$这就要求开发商

和代理商不断创新" 重新调整销售战略与战

术$

(但是随着调控累积效应的显现"以及金

融危机的影响"很多城市的楼市都进入了买方

市场$ #专家说"购房者也越来越理性"不会轻

易被忽悠$大而空的概念'色彩缤纷的广告'口

才绝好的置业顾问能起到的作用已经越来越

小$开发商需要重新审视自己的营销理念和营

销体系"不断进行创新才能吸引到购房者$

专家提醒"跨界营销面向的是相同或类似

的消费群体" 因此企业在思考跨界营销活动

时"需要对目标消费群体作详细深入的市场调

研" 深入分析其消费习惯和品牌使用习惯"作

为营销和传播工作的依据$ (跨界营销就像婚

姻一样要门当户对"这样才能使跨界营销
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获得双赢"否则将会事倍功半$ #
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