新俊楼项目操作全案

新俊楼项目销售操作全案

1. 销售目标

住宅建筑总面积：5623平方米，户均面积：141平方米，套数：48套。

销售周期：2004.9.22—2005.2.8。2005年2月份, 项目清盘。

销售均价：2004年实现销售均价650元/平方米。
2. 销售进度表：

	月份
	0410
	0411
	0412
	0501
	0502

	销售面积（平方米）
	787.22
	787.22
	1574.44
	787.22
	787.22


3. 销售策略

以客户营销为项目积累客户的主要渠道；

通过电话跟踪和口碑的宣传，实现对目标客户深度挖掘；

价格策略采取“平开高走”策略；

强调卖场现场氛围的营造，注重客户的细节感受（如卖场中的五觉感受）；

整个楼盘采取“分期推盘”的策略，并分别提炼不同的主题；

将市场研究纳入销售体系中，注重日常对客户及竞争市场的研究，为营销推广提供有效的导向性建议。

4. 销售节奏

销售各阶段思路

	销售阶段
	时间
	销售思路

	预热期
	0409—0410
	以前期市场炒作为主，策略性向市场传达项目信息，引起市场关注。

	内部认购期
	0410—0411
	项目亮相，通过目标客户群定向营销，形成前期购买，加强对于已有客户的维系。

	开盘期
	0412—0501
	蓄势后的集中发力，瞬间形成购买热潮，使项目在宜春市场上“一鸣惊人”

	公开强销期
	0501—0502
	进入项目的正常销售周期，期间结合各个项目节点，不断制造数个“小强销期”通过各种有效的营销手段，维持项目的热销势头，在消化前期积累客户的同时，为后期积累新的客户资源做铺垫。

	清盘期
	0502
	针对尾盘产品特点，配合有效的清盘促销手段，成功完成项目的整体销售。


宜春项目(新俊楼)营销计划表
	阶段
	日期
	目的
	主要工作内容
	价格（均价）
	工程进度

	预
热
期
	1、 2004年10月1日前
	2、 完成各项销售工作的发包；

3、 确立执行方案细部内容。

4、 储备客源；
	1、 广告平面确定；

2、 售楼中心;

3、 销售资料准备；

4、 销售人员确定、培训；

5、 临时销售接待中心建立完成。

6、 销售接待中心包装。

7、 内部排号（客户反应统计分析）；
	660元/㎡
	立面装修

	内

部

认

购

期
	2004年10月1日至

2004年11月30日
	1、 全面完成现场准备工作；

2、 推广方式检查及调整；

3、 销售人员实战的深化培训；

4、 聚集人气、吸引炒家，

5、 回笼部份资金；

6、 告知正式开盘日期。
	1、 VI、DM单楼书等设计完成并印制。

2、 预告内容认购日期；

3、 来人来电统计及追踪；

4、 排定媒体、展示、活动计划；

5、 定向告知既有客户；

6、 完成系列调整工作；

7、 （VIP内部认购开始）；
	660元/㎡
	立面装修

	公

开

强

销

期
	2004年12月1日

至2005年1月8日
	1、 开盘（初定1日）；

2、 扩大销售面，开发潜在客户；

3、 未成交客户分析及追踪

4、 延续试销售热潮进入第一阶段强销；

5、 大事件拔高度，小事件树口碑。
	1、 开盘仪式活动见专案；

2、 来人来电过滤；

3、 实施销售控制；

4、 销售现场、施工现场营造；

5、 举办万人签名、抽奖、歌舞等活动，配合POP等媒体；

6、 充分掌握各种情况发展；

7、 1日小区现场搞开盘活动；
	680元/㎡
	竣工时间

	清

盘

期
	2005年1月8日

至2005年2月8日
	1、 困难产品突破；

1、 进一步树立开发商、物业品牌。

2、 降低风险，加快资金回笼。
	1、 当地媒体宣传；

2、 DM派发；

3、 以各种优惠促成老业主带动新的客户。

4、 加大折扣力度，促使潜在客户下定。
	660元/㎡
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