xxx广场销售建议

  现项目报批基本已通过政府相关要求，目前具备初步施工条件。为有效抢占市场先机，锁定区域目标客户。同时，为了更好掌控市场诉求点及客户反馈信息，现销售方建议甲方按如下步骤展开销售认筹工作，望双方通力合作，实现既定目标。

  一、入市时机

  现本项目施工在即，虽距实际销售工作开展尚有时间差距，但目前已基本具备入市条件。因本项目所处地理环境及周边消费环境均好，且尚无直接竞争对手入市。我方可在现阶段进行项目现场包装，传递入市信息，通力传达《xxx广场》即将进场。锁定湖天一色区域内潜在客户群体，制造价值意想及悬念，为正式进场做好铺垫。主体广告语——“xxx广场奢华入市，你猜,它值多少？”

  二、宣传造势

  通过前期入市推广，将项目信息在区域内推广。我方需抓紧销售筹备工作，落实宣传手册、DM单、沙盘及售楼部等销售必备道具。同时由销售方安排人员进场，进行项目解析及培训，进一步挖掘及锁定区域客户，传递前期销售物业信息，激发客户购买欲望。为前期认筹蓄积客户资源。

  宣传将通过各类媒体渠道进行信息投放，前期主要将集中于项目周边3公里范围内推广，以尽快在小区域内形成投资热潮。大范围宣传将依靠车载、报刊文案、短信平台及高炮等渠道进行投放，以扩大产品信息推广，同时拔高项目形象。

  造势将主要依靠一次开盘进行强势登场，配合开发商进行项目推广。炒作点需配合活动策划公司进行氛围营造，开盘活动将配合入市推广时宣传的主体广告语——“你猜,它值多少？”以此作为切入点，推出前期租售物业，在开盘当天由现场客户进行价值猜想。配合进行购房现金卷发放，制作“5千、1万、2万”不等现金卷进行抽奖或答题猜想反馈，并在开盘当天进行现场小礼品发放。务必要求达到现场鼎沸的气氛，当气氛渲染至最高潮，由开发商致辞宣布本案正式进入市场销售，由活动方将客户注意力引领至售楼部交由置业顾问处理。

  三、销售认筹

  如入市及开盘处理达到预期目标，前期销售将有条不紊的开展，以优先去化负（富）一楼农贸市场的租赁为主，同时锁定一至四层商业认筹客户，进行VIP登记，根据销控逐步开放物业产品，以期实现利润最大化。

  如入市及开盘处理未能达到预期目标，将由销售部门进行补救措施。第一时间锁定40%物业进行销控，对外宣传及传递信息将以：开盘当天去化40%，开盘斩获巨大成功，圆满落幕。同时封锁销售一个星期，对外统一口径，开盘火热，目前仍在处理客户认筹资料，第二阶段销售产品仍在制定中。通过销控及消息封锁，人为制造开盘大捷假象，激发客户购买欲望，同时给予同行施加压力，使其侧目。

  做好消息传递及产品锁定工作同时，加大产品推广力度，扩充推广渠道，进一步拓宽市场传递媒介。增加优惠额度，利用价格杠杆撬动开盘滞销障碍。迅速消化已蓄积客户，制造抢购压力，让客户产生投资紧迫感，务必实现“机不可失，失不再来”的压迫感。从而实现销售补救措施，为项目正常销售铺平道路。

  四、时间安排
  ①2013年11月5日前，项目现场包装。主要道具：横幅条幅制作及展挂。销售方搜集来电客户资料。

  ②2013年11月6日-30日，设计文案、宣传资料、DM单等销售必备物料，沙盘定做及售楼部装修。

  ③2013年11月15日-30日，销售方开展招聘工作，培训并选拔置业顾问。

  ④2013年12月1日-10日，衔接广告媒体，确定广告投放方案，实施项目推广。

  ⑤2013年12月10日-30日，售楼部、销售道具及前期所需物料筹备完毕，搜集及梳理潜在意向客户。

  ⑥2013年12月20日-30日，与活动公司衔接，制定开盘方案，准备开盘物料及道具，进行开盘演练。

  ⑦2014年1月1日，开盘认筹。

