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2012年，洛阳楼市在翘尾行情中
落下帷幕。这一年楼市波澜起伏，从上
半年的“以价换量”到下半年的“量价齐
升”，洛阳楼市由冰冻期转为坚守期。

展望2013年，城镇化建设给予房
地产市场更宽广的平台，但是中央经
济工作会议“坚持楼市调控不动摇”的
定调也为暖意融融的楼市敲响了警
钟，“稳”必将成为2013年楼市调控的
关键字。

新年伊始，市场乐观情绪致使部分
楼盘定价有所抬头，虽然开发商不断推
出优惠促销活动，但大多属于“明降暗
升”。由于楼市宏观调控的大环境在短
期内不会出现较大改变，房价报复式增
长的环境将不复存在，受核心区域高端
楼盘价格带动，房价将稳中有升。
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2012年，洛阳楼市破冰前行
□记者 曾宇凌

●从开局乏力，到中场观望，再到翘尾收官……回顾2012年，洛阳房地产市场演绎了一部情节曲折的大片。
●每个人都怀着期许，展望新一年的楼市。开发商关心房价，希望量价齐升；市民关心房价，渴望早日拥有自己的家。
●让我们通过一串串数字，回顾2012年的洛阳楼市，并对2013年的楼市发展进行展望。

经历了2010年至2011年的土地市场
投资热潮后，2012年我市土地市场明显降
温，经营性土地成交27幅，成交面积2297
亩，相比2011年下降59.75%。

受调控影响，洛阳土地市场的活跃度有
所降低。从成交区域和价格来看，2012年，
土地供应呈现出以洛河以北旧城区改造为
主的新格局。

涧西区兴隆寨村改造升龙城项目2012

年完成土地出让198亩，核心区域以每亩
533万元的土地单价位居榜首。西工区五
女冢村改造天城一品项目完成土地出让
260亩。洛玻地块改造项目一次出让土地
690亩，总价近16亿元，成为2012年总价
地王。而一直作为我市发展建设核心的新
区则后续增长乏力，土地成交量仅占2%。
这说明，随着城市的发展，洛阳新区逐渐成
熟，土地资源日渐稀缺。

同比下降59.75%，土地市场有点冷

与 2011年房价持续下行不同，2012
年洛阳的房价呈现震荡上行的走势。
2012年年初，各大开发商纷纷降价促销，
2012 年 3月商品房成交量回升后，房价
基本保持稳定。2012年下半年，洛阳房
地产市场依然供过于求，开发商的主要
任务仍旧是消化库存，定价较为谨慎，但
受核心区高端楼盘频繁入市的影响，房
价有小幅攀升。

总体来看，2012年，全市各楼盘促销活
动不胜枚举，特价房、低首付、一口价等优
惠措施贯穿年度始终。

2012年，洛阳商品房全年供应面积约
为538万平方米，销售面积约为299万平方
米。2012年，洛阳商品房均价小幅上扬，一
方面是因为全国楼市回暖影响价格预期，
另一方面高端楼盘加速入市也拉动了成交
均价。
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楼市进入品质时代,楼盘上演逆转好戏

2012年，洛阳楼市的一大特点就是进
入高品质大盘时代，高端华宅不断涌现。

涧西区的美景阁、升龙城，高新区
的京熙帝景、美伦·山水华府，西工区的
升龙广场、天城一品，老城区和瀍河回
族区的恒大绿洲、香榭里·定鼎广场等，
引领着洛阳楼盘的品质不断升级。

2012年洛阳楼市的另一大特点就
是各楼盘的推售节奏逐渐加速，纷纷上
演逆转好戏。

受楼市大趋势的影响，2012年年初
我市各楼盘的销售纷纷陷入冰点，开发
商推售积极性骤减。2012年6月、7月，
全国楼市在降息刺激下迅速逆转，我市
各大楼盘开盘推售套数明显增加，京熙
帝景、天城一品、升龙城、升龙广场等品
质大盘在2012年年底借助暖冬势头加
大推售力度，均取得较好业绩。
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线下营销是什么

按营销传播的载体划分，营销服务可
分为线上营销服务与线下营销服务，在营
销服务中使用电视、报纸、广播、杂志、互
联网、电影院、户外七大媒介作为载体的
营销服务为线上营销服务，除此之外的营
销服务均为线下营销服务。线下营销也
叫终端广告，主要是针对目标市场的小众
群体，力图实现一对一互动式沟通的营销
手法。

楼盘线下营销经常通过巡展、走访客
户、产品说明会等“点对点”的方式，进行
品牌宣传和产品促销。和线上营销相比，
线下营销拥有不少优势，比如能和客户更
好沟通，激发客户购买欲，提升自己的品
牌形象等，因其时间短、见效快、方式灵
活，越来越受到各大房地产开发商和营销
机构的青睐。

线下营销正当时

纵观2012年，受调控的影响，洛阳楼
市深度“休眠”，各大楼盘纷纷“走出去”，利
用五花八门的线下营销方式吸引客户。

2012年，建业·世纪华阳、住总·鼎城
和建业·凯旋广场都积极尝试线下营销。
世纪华阳举办了精彩的晚会，将产品说明
会与俄罗斯知名歌舞剧团的精彩演出相结
合，既给客户带来了美妙的视听享受，又巧
妙地宣传了自己的产品。2012年6月，世
纪华阳还组织了绿色骑行活动。当天，数
百名新老业主身着统一服装，骑着自行车
向龙门进发，沿途宣传低碳环保、绿色出
行，得到了社会的广泛关注。作为繁华地
段的优质楼盘，世纪华阳通过这样的活动
积累了大量客户，赢得了外界的赞扬，也有
效地宣传了自己，一举多得。

2012 年，住总·鼎城与某高端汽车
4S店联合发布该品牌新款车型，并举办
新车试驾会等一系列客户联谊活动，双
方共同邀请客户，不仅使住总·鼎城项目
的人气大涨，而且产生了跨行业客户共
享的增值效益。这样的合作让双方获得
了良好的宣传效果，也让客户从中获得
了更多的实惠。

2012年，凯旋广场举行了招商签约
仪式，明星会聚，场面壮观。建业集团董
事长胡葆森来了，大商集团董事长来了，
就连“大哥”成龙也来了。此外，大商新玛
特百货、耀莱国际成龙院线、大商超
市3家主力店以及60余家商业战略

同盟的集中签约给客户购买凯旋广场写
字楼足够的信心支持。凯旋广场的认筹
活动组织得很成功，也取得了“开盘即清
盘”的骄人业绩，成为洛阳写字楼市场营
销的成功案例。

线下营销，路还很长

2012年，洛阳房地产行业线下营销方
兴未艾，但还有很长一段路要走。线上营
销与线下营销并非相互孤立，线上营销与
线下营销的融合是一种趋势，“线上”与“线
下”成功整合，是一门学问。成功的线下活
动是在线上品牌的推广和信息传播基础之
上发展而成的，因此房地产开发商应更
注重与传统媒体的衔接和配合，同时也
要更加关心客户交互体验的感
受，不仅要考虑如何“走出去”，让
客户更加了解项目，也应通过优
惠促销等方式将客户“拉进来”，
真正促进销售业绩的提升。
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2012年，洛阳楼市线下营销方兴未艾

□记者 曾宇凌

如今，“酒香不怕
巷子深”的浅营销时
代已经结束，推广与
宣传在这个时代变得
不可或缺。

随 着 调 控 的 深
入，房地产市场竞争
日渐激烈，加上经济
大环境并不乐观，影
响了客户对房地产项
目的认知与选择。基
于此，线下营销悄然
兴起，开发商与代理
商不再单纯依赖传统
的“线上”推广模式所
带来的固定客户量，
而是相继“走出去”，
以楼盘巡展、客户体
验等方式，试水线下
营销。
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