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一、前言

  怀化万联地产经纪有限公司于2013年成立于湖南省怀化市,公司由拥有10余年深圳房地产营销代理经验团队组建.万联地产一直以专业的营销理念,与时俱进的销售思路以及高度的服务意识为己任.秉承着”万众联合,安居乐业”的企业精神服务于本地开发商及客户.致力于从事专业的房地产代理销售业务,为开发商前期项目定位,中期营销策略制定,后期销售风险规避,结合实际销售开展及后期产权代办提供全程服务.现与盛世房地产开发有限公司通过前期接触,现就于凤凰县人民医院旁<xxx>项目制定营销推广计划,期望双方就该计划达成共识,就相关内容进行商讨修改,以期达成合作关系,共同促进该项目健康、有序、合理的运作.

  通过《xxx项目SWOP分析》,目前凤凰县市场整体环境良好，储备刚需客户群体丰富，为项目顺利开展提供支撑点。但市场对于住房价值认知匮乏，消费观念及习性相对落后。项目体量就目前市场而言属于较大体量，如需平稳运作，仍需借助外力推动。必须加强外地客户营销来保证销售去化目标得以实现。在实际销售工作开展后，将以本地客户为主体，以创建外地客户为导向，利用市场行业起步阶段，人为将本项目通过炒作及销控管理，循序渐进的引导成为凤凰当地口碑及品质楼盘，展示开发商实力，打造出独具一格的个性化楼盘，加强销售人员服务意识和管理，体现出完善的售后跟进服务，形成拥有良好公众形象的品质楼盘，从而有力的推动项目稳健发展。

二、项目经济指标及物业概述

  项目名称：xxx
  总用地面积：42618㎡（63.9亩）  总建筑面积：143545㎡  

  多层建筑：10696㎡  小高层（12层）面积：6818.76㎡

  高层面积：116962.24㎡  管理会所面积：900㎡  

  幼儿园面积：1000㎡    不计入容积率面积：7168㎡（地下车库面积）  

  建筑基地面积：9600㎡  建筑密度：22.5%  容积率：3.2  

  绿化面积：30200㎡  绿地率：70.8%  总户数：1074户  

  停车位：325个  地上停车位：150个  地下停车位：175个

  起价：未定    顶价：未定    均价：未定

  通过项目经济指标阐述，该物业属于以高层为主，附带小体量多层及小高层的综合物业楼盘。物业类型丰富，但配比略显不足。22.5%的建筑密度及高达70.8%的绿地率，属于高绿低密品质生活小区。小区内规划有会所、幼儿园、球场、地上地下停车位等配套，能满足客户深层次生活需求。无商业配套规划，将带来一定程度的不便，且开发商将无持续可运作物业。就凤凰县目前整体市场而言，本项目物业规划属于高品质楼盘。

三、产品目标客户群体定位

  根据项目的产品定位及区域同类产品的价格认知,现就目前项目的目标客户定位如下:

  1.24-33岁,主要针对于80后刚需客户群体.月收入4500-5500元左右.主要购房目的为独立生活及结婚生活用房.(占比55%)

  目前凤凰房价相对较高，该类客户群体需求占比较高，但实际购买能力存在障碍，该类客户购房将更多依赖父母或其他外力帮助。该类客户观念新颖，易接受概念营销，如能妥善解决付款方式问题，将吸引批量客户。
  2.33-45岁,主要针对于70后生活改善性需求群体,有一定的存款及经济基础,月收入在5500-6000左右,主要购房目的为以旧换新,以小换大,改善目前家庭居住条件用房.(占比30%)

  该类客户组成群体有较为雄厚的经济基础，付款方式或为分期或为一次性占多数，但该类客户对于购房置业较为谨慎，考虑细致深远，短期内难以做购买决定，需要以促销活动及折扣让利刺激其快速反应，达到消化目的。
  3.45-60岁,主要针对于50、60年代高龄客户群体,有丰富的存款及经济基础,月收入在4000-4500左右,主要购房目的为养老防老,享受晚年生活用房.(占比15%)

  该类客户将多为小户型销售主要目标群体，购买能力较强，但按揭周期短或难以办理相关按揭手续。该类客户群体观念较为保守，宁静祥和将是购房侧重点，需要借托情感销售来促进该群体去化。
4、 项目优劣势分析

  略(详见<xxx项目SWOT分析>)

5、 项目营销阻碍及对策

  阻碍:

  1.销售介入时间短,目前销售物料及方案准备不足,前期筹备时间紧凑且工作量大,入市时机迫在眉睫.

  2.项目目前为期房销售,项目现场不具备相应展示效果,购房安全性较低.临时售楼部与项目宗地存在一定距离，直观效果得不到体现，将耗费一定解释工作。

  3.目前看房通道不顺畅，且市政交通尚未完善，购房安全系数及信心较低，对前期销售阻碍较大。

  4.市场评估理想但缺乏持续性，客户组成部分配比及价值认知信息匮乏。

  5.团购客户组成部分不明确，难以针对性制定优惠让利策略，如产生利益纠纷或处理不当，将丢失抱团客户。

  对策:

  1.加快销售介入速度,配合营销策划团队进行项目所需物料筹备.建立工作周期表,合理进行统筹安排.

  2.加强项目现场形象包装,增加围挡及路牌广告，以形象包装弥补现场展示补足，减弱客户的心理疑虑,增强产品信任.销售团队需第一时间熟练及制定销售说辞，规避谈判风险，提高客户认知。如有必要，可增设看房车。

  3.疏通及建设临时看房通道，包装人民医院旁进入项目的小路，大量使用指示路牌、喷绘及彩旗渲染项目氛围，提升项目形象，感染客户。

  4.确定目标客户组成部分,前期就近造势.突出区域优势,再借用媒体推广渠道扩展项目知名度.增加客户团体组成部分，保障项目持续运作。销售团队制定严谨销售任务及目标，缩短销售周期，达到快速去化目的。

  5.做好销售对接工作，深入了解本项目利益组成群体，根据不同单位制定营销方案。销售团队严格管理做好保密工作。

  xxx总体营销阻碍目前主要集中为期房销售，施工现场及交通环境不理想。均可通过形象包装及宣传造势弥补，但开发商仍需加强施工建设，缩短平地周期。县城市场炒作相对简单，物业建设速度越快，客户心理预期值就越高，信任度及口碑传递速度也越快，强抓施工及销售管理工作。

6、 形象定位

  根据项目自身特点及目标购房群体的身份和实际诉求点,暂将项目定位为:凸显居住氛围,打造自然、建筑与人和谐共处的高端品质生活小区.

  主体广告语:山高人为峰，边城高度，由你丈量。xxx，盛世生活体验，即将揭幕。

  名词剖析:

  xx   联想到繁华，富足，安居乐业，与凤凰现状极其贴近;xx   背依青山,庄园生活，风韵别致;山高人为峰   诠释项目高品质定位，宽阔胸怀及踌躇壮志尽显；边城高度，由你丈量   结合项目地势高度及高层为主体的建筑格局，打造凤凰边城全新楼盘定义，我们只做最好。

  通过体现项目自身地块得天独厚的自然优势,人为的制造出产品的地块差异性,结合项目精心点缀的园林景观设计,凸显出<xxx>的与众不同且无可复制.达到突出产品差异性的目的,将产品结合地方文化特点作为项目主题卖点进行阐述,激发目标客户的购买欲望,达到销售目的.

7、 整体建议

  1.项目建设可结合当地苗族文化，形成主题卖点,园林景观设计以苗寨情景为特点,小区内交通体系做到人车分流,着力于点缀项目区域内中心景观的建设.如可行的话,建议在小区内加强水系景观.将山水景观相结合，凸显园林情景优势.

  2.加强开发商信誉度,期房销售的最大难点在于购房安全性得不到保障.因此,前期的施工进度及开发商承诺的相关交房时间等约定,务必兑现,进一步体现开发商高度负责的态度。为项目销售、为企业口碑带来双重利益.

  3.建议调整会所位置，将会所规划于中心景观处，以老年活动中心、棋牌室、酒吧、音乐厅为主体经营，体现会所品质，增加其实用性。

  4.如有可能,建议适当增加商业体量,通过完善自身商业规划,满足业主就近消费的原则.增加项目主体竞争优势.

  5.小区主入口设计单调，如需进一步提升展示形象，建议增加浮雕，且在入口水景处建立文化墙，加强主题，贴近当地文化需求。因外来客户群体购房目的为体验凤凰民族特色及景观。如项目抓住这点，将迎合外地客户购房需求，促进项目销售。

  6.目前项目设计户型存在部分缺陷，小户型面积规划建议做到90㎡以下，减免1个契税点，客户易于接受。

8、 营销思路

  <xxx>目前属于一期开发,且目前暂未进行市场推广及销售,建议按照统一的营销方案执行,通过整体的销售控制,价格的制定策略,来达到合理去化房源,根据市场反馈情况逐步调整来追求利润最大化.

  1.入市方式:通过前期广告投放及宣传造势,突出产品形象定位.在前期明确主题思想,后期销售围绕主题进行.入市时期做50套左右预推房源,试探客户产品认可度及市场反应.同时进行价格摸底.通过少量房源试推,再进行整体推盘方案:直接认筹定房定价或蓄客再解筹.

  2.销售控制:销售控制主要针对于房源进行销控管理.原则上根据销售节点进行调控.规避后期尾盘的销售风险.

  潜销期认筹以低价入市,所推房源总量按4:3:2进行房源配比,生成4成劣质房源,3成中质房源,2成优质房源,以较低价格去化品质较差房源,达到宣传造势目的。

  强销期按照3:4:4进行房源配比,生成3成劣质房源,4成中质房源,4成优质房源,同时通过调高中优质房源推量,达到走高销售价格的目的。

  清盘期按照3:3:4进行房源配比,生成3成劣质房源,3成中质房源,4成优质房源.通过3成劣质房源做特价房销售,制造炒作点,同时保留4成优质房源提供宽阔的选择区间,同时利于价格进一步走高.确保项目利润最大化.(潜销期:30%;强销期:43%;补强期:15%;清盘期:12%)

  该销控操作模式为传统销售控制，在实际操作过程中，仍需针对性应对市场环境进行调整。同时如出现大批量团购客户，则优先将部分优质房源推出供给该客户群体，满足该批客户的潜在心理需求。同时空置出的中、劣势房源将作为后期价格战保障，因市场价值认知不高，促销活动对客户产生的影响较大，该方案可作为后续预补，以防范和规避竞争对手将我项目拖入价格竞争。

  3.价格策略:根据目前市场调研结果分析,目前在售楼盘分别为：南华山居；鸿景名苑；凤凰国际；桃源居；新意家园。其中桃源居、新意家园已基本售罄，其余项目均已去化50%以上，且均为期房销售。

  南华山居:

  起价：3300元/㎡   顶价：3700元/㎡   均价：3500元/㎡

  鸿景名苑：

  起价：3750元/㎡   顶价：3950元/㎡   均价：3850元/㎡
  凤凰国际：

  起价：3768元/㎡   顶价：4488元/㎡   均价：4100元/㎡
  桃源居：

  起价：3688元/㎡   顶价：3888元/㎡   均价：3788元/㎡

  目前市场起价均价为3626.5元/㎡.顶价均价为4006.5元/㎡.整体均价为3809.5元/㎡.实际成交均价为3733.31元/㎡.目前市场需求仍以刚需客户为主，价格仍然会作为主要诱导因素，为了利于项目前期快速切入市场，并结合目前期房销售的实际情况，建议仍以传统“低开高走”的价格走势制定价格策略。

  建议前期试推同样以3650-3800元/㎡销售面价入市,通过价格体现项目产品定位和品质体现.再结合开盘前期认筹,将实际销售价格下浮至3500元/㎡左右,仅作限量房源销售.以此为起价,逐步根据销售节点及实际销售情况上调走高.以每销售5%体量,上调30-50元/㎡.将项目整体分为潜销期、强销期、清盘期三阶段.

  潜销期:以3500元/㎡定制销售底价,每出售5%(约为50套)房源,价格上扬40元/㎡,潜销期房源占比30%,预计价格涨幅6.4次,通过操作涨幅将达到257.52元/㎡,潜销期目标将价格操作至3757.52元/㎡.

  强销期:以3700元/㎡定制销售底价,每出售5%(约为50套)房源,价格上扬30元/㎡,强销期房源占比58%(强销期43%;补强期:15%),预计价格涨幅12.4次,通过操作涨幅将达到373.4元/㎡,潜销期目标将价格操作至4073.4元/㎡.

  清盘期:以4000元/㎡定制销售底价,直接将销售面价拔高至4300元/㎡,通过销控保留优质房源将成为该阶段价格涨幅主要促动因素,清盘房源均价目标将为4150元/㎡.

  根据以上价格策略,潜销期预计销售额:156265292元;强销期预计销售额:323574444元;清盘期预计销售额:71483750元.项目整体住宅物业统计预计销售额:551323486元.

  4、营销策略：融入样板房销售策略，因项目目前属于期房销售，无可避免的存在着展示效果不足，购房安全系数较低等期房销售问题。通过样板房建设，由销售方利用自身业务资源，筛选合格装饰装修公司进行合作。整合项目销售节点，将热销房源、主推户型等通过与合作公司沟通，由合作方针对项目所推房源进行样板房设计。并出具相关设计文案及效果图至销售方。以此项目展示效果，同时，要求合作公司垫资于项目内部前期建设样板间，中后期建设样板房，让客户直观感受项目户型展示效果。增强客户购买欲望。通过实际的效果展示，规避项目前期期房销售所带来的系列问题。进一步增加客户购房欲望，达到促进销售目的，同时增强项目市场竞争力及含金量。具体操作如下：

①确定主推房源，由装饰装修公司出具至少4种设计方案并提供效果图至销售部，由销售人员主推至客户。

②由装饰装修公司垫资，开发商于项目内提供合适场地，建设展示样板间，销售人员可直接带客户进行参观展示。

③销售方与银行进行衔接，落实项目有关装修贷款问题。为消费者提供装饰装修贷款业务，进一步促进该方案实施力度，并增加客户吸引力。

④装饰装修公司如有必要，可在销售现场设立设计师一名，直接根据客户需求，进行量身个性化设计，增强与客户的沟通氛围及维护工作，增加成交率。

9、 广告宣传

  xxx的广告宣传要达到以下三个目的:

  1.尽竭传达<xxx>的优势与卖点.

  2.尽快树立起畅享人生至高品质生活的项目形象.

  3.直接促进<xxx>的项目销售.

  基于要达到以上三个推广目的,同时结合开发商前期的实际情况,对于广告投放的成本控制,进行相应的限制,尽量做到用最低的成本,做最理想的效果.因此,前期的广告投放主要针对于一下几点:

  1.车载广告:凤凰城区交通线路单一,车载宣传渠道覆盖面较广且成本较为低廉,建议持续投放.

  2.报刊广告:利用现凤凰县内及周边地区的报纸媒体进行项目宣传,时效性强且费用低廉,并且刊登项目诉求点较为详细,建议持续投放.

  3.路牌广告:引导性较强的广告媒体,对区域内的项目产品定位和品质提升有较强的影响.昭示性强,建议持续投放.

  4.项目围挡喷绘及宣传条幅:利于产品现场形象包装,降低目前施工进度的影响.增强现场销售氛围,利于销售逼定.建议持续投放.

  5.DM单宣传:前期通过销售团队,进行市场推广,进行一对一的产品宣传及带客上访.目的性较强,且具备较强的解说沟通能力.建议时效开展.

  6.网络宣传:在怀化地区各大房产网上刊登项目信息,扩大产品知名度及推广渠道,费用低廉,有效提升产品形象及定位.建议持续投放.

  7.开机广告:提升项目在当地知名度,拔高项目档次,影像语音直接传递将极大促进客户购房欲望,建议分期投放.

  8.高炮及城区LED屏:入城口高炮广告能极大拔高项目形象档次,吸引外来客户群体对项目认知,建议持续投放.

  短信平台、新闻发布等媒体推广渠道,以项目目前实际情况出发,且所需费用较为高昂,暂不建议执行.

10、 费用预算

略(根据当地实际的广告运营商接洽后予以制定).

  以上针对于<xxx>营销推广方案为初步拟定,双方可根据以上内容进行相关协商洽谈并研究更优化的执行方案.因目前代理公司暂未与项目进行实际工作对接,未尽完善事宜及相关内容补充,双方在进一步接洽后,在达成合作的一致认同基础上,将进行进一步的完善和补充.

  万联地产经纪有限公司竭诚为您服务!

附:<xxxSWOT分析>

   <凤凰县市场价格的因素及权重表>

怀化万联地产经纪有限公司

副总经理:余辉

2013年9月22日



