月亮城销售后期营销策划书

结合陈维勤顾问团的建议和月亮城的销售实际，制定本营销计划书。

本计划书的指导思想是重新激活月亮城销售市场，引起客户购房欲望，加强与客户的沟通，促进销售。总的思路是做好两个支撑点，抓好一条主线，即：做好产品包装体系和售后服务体系这两个中心，抓好市场推广和销售策略这一主线。具体来说，就是做好以下几个方面的工作：

一、重塑产品形象，唤醒客户需求。

二、提升别墅附加值，激发客户购房欲望。

三、制定切实可行的销售策略和技巧，促成成交。

四、完善市场推广的渠道和策略。

五、立足公司长远，加大月亮城整体的销售后劲。

就目前现状而言，影响月亮城销售的主要因素：

一是不能实现客户带动销售；二是目前现场看房客户太少；三是宣传主题不清；四是社区人气不旺；五是销售策略不当；六是销售管理和销售控制不力；

本策划方案将以解决这六个问题为基本思路，在最短的时间内，重新激活并启动市场。

一、重塑产品形象，唤醒客户需求。

1、重新定义市场，改进产品，进行充分的设计和包装。

A、要求开发部、园林公司、工程部、物业管理公司对每一栋别墅、每一个小品和景观进行细致的了解和排查，一直做到客户满意为止。

B、园林公司结合业主的适度要求，做出适合业主个性的特色园林。

C、营销中心在7月20日前对整个华明远进行VI和CI包装。在包装时，做到让业主得到实惠，做到少花钱多办事。

D、要求物业管理公司的服务提前到位。
2、另辟蹊径，进行巧妙的媒体炒作，让月亮城再热起来。

A、在各大媒体进行软文炒作，以宣传生活方式、生活品位、生活情趣为核心内容，通过业主说月亮城、政府说月亮城、社会说月亮城，形成月亮城良好的口碑形象。

B、每周推出一期月亮城生活片断，在电视媒体（兰山、罗庄、苍山、郯城四县区联动）播出，以业主生活情趣、业主生活片断全面展示月亮城的生活品位和生活品质。

C、更换车体广告、立交桥广告、及户外广告牌，以实景展现美丽月亮城。体现“月亮城，回家就像度假”这一主题。

D、创办业主通讯，让业主更多的了解月亮城的信息，增进与业主的交流。并详细列出月亮城及双月园的种种优势，并辅以服务指南的功能，阐明月亮城所独具的唯一性、排他性和权威性，并以罗庄未来发展的趋势形成众星捧月的独特卖点。

二、提升别墅附加值，激发客户购房欲望。

1、实现超值服务。

（1）要求物业管理公司制定详尽的服务计划和服务内容。如：
A、建立业主档案，提供业主服务卡。

B、制定客户回访制度。

C、每月举办一次社区文化活动。

D、开展业主联谊活动。

E、严格员工形象，规范员工行为。

F、会馆提供各种优惠待遇。

G、细微之处见真情，服务技巧间水平。按照五星级的标准给业主提供服务。

（2）集团公司提供装修菜单、免费装修监理或代理装修，解决客户的后顾之忧。

（3）成立业主委员会（筹委会），让业主提前介入，体现业主的尊贵和荣耀，让业主真正融入双月园。

（4）当业主遇到困难时，主动提供公司力所能及的帮助，提高公司全员服务的服务意识。

如帮助制作企业专题片、联系媒体及活动策划等。

2、体现“园林为居、名校为邻、精英为伴”三位一体的高档生活模式。

如：为业主提供生活套餐、方便子女就学等。

三、制定切实可行的销售策略和技巧，促成成交。

1、制定和挖掘新的卖点。

A、以蒙山大道立交桥通车、三十七家企事业单位建成为契机，联合罗庄区政府和临沂市高新技术开发区，召开“临沂南城板块”战略发展研讨会，要求各届成功人士参加，吸引其投资，让其感受到月亮城美好的生活未来、发展前景和升值潜力。

B、值建校五周年之际，考虑举办与销售有关的促销活动，以扩大宣传，拉动销售。

C、五路立交桥开通后，结合新北区的开发情况，选择一个适当的时间，同政府携手，拿出2套房子奖励给纳税人。

D、以房代税，交给政府两套房子。政府可以用来奖给纳税人或对国家有重大贡献的人。

E、到外事办、招商局、外经委了解有关外商在当地的投资或合资项目,让有关合作方给外商购房，或作为外商办事处。

2、联合区政府并由区政府组织几家企业，联合推广南城板块概念。

如高新技术开发区推广“创业园”，罗庄区政府推广“南城板块”，企业推广未来的学习生活和休闲中心。通过几家联合推广，迅速形成南城板块的热点，以增加业主信心。

3、制定目标，各个击破。

具体方法有：

A、针对意向客户，由营销中心对每一个客户进行全面策划，及时跟踪，制定各个击破的措施和方案，由具体销售人员来实行。

B、针对特殊阶层，如大老板，由公司领导出面，召开客户座谈会、征求意见会，倾听他们的意见，让他们更多的了解月亮城，引起他们的兴趣，各个击破。

C、针对批发市场老板，进行重点排查，通过内线进行逐个分析，并有内线提供击破措施和策略。

D、针对特殊购买群体，如家族、亲朋，可采用围合几套别墅为一单元的方式和加大优惠力度等措施，促成其成交。

E、对苍山、郯城等县区，实行代理人负责制，委托二至三人全权负责，每成交一套奖金一万元。

F、对外地驻临沂办事处进行重点排查，凡购买别墅者，奖金一至二万元。

G、联系政府，实行政府奖房。

3、华明园背景音乐、喷泉、瀑布要按时开放。

4、举行必要的行销活动。

如业主答谢会等。

业主入住时，公司全程策划入伙仪式，由董事长出面致词，通过邀请其周围朋友，体现业主的荣誉感及全新的生活品位，让其朋友眼热、心动。公司提前为其做一个创业发展历程、入住月亮城、装修别墅及高档生活品位的专题片。

5、公司领导定期回访入住业主，让业主产生受宠若惊的感觉，直接感受到公司的关怀。

6、利用月亮城开盘一周年之际，策划系列活动方案，带动社区人气，掀起购房高潮。

7、利用学校暑期活动。

如把各项夏令营的开营仪式、“地球村”的开村仪式、出国夏令营开营仪式等放在华明园中心广场举办，以聚集人气

8、搞一次“亲情家园故乡游”活动。

联系罗庄区在外地的成功人士，由罗庄区工商联牵头，激发外地罗庄人对月亮城的故土之恋。

9、利用会馆的功能，推出“企业家沙龙”、“文化沙龙”、“客户联谊会”等活动，展示月亮城的超值享受。 

10、装修十套样板房，既能增加人气，促进销售，又能减轻购房业主负担。

11、为刺激业主装修、入住，对今年装修的业主给予一定的优惠，促其装修。

12、在目前状况下，华明园对内开放，以增加人气，但保安要注意盘查。
13、加强销售管理和销售控制。

A、梳理现有客户资源，针对意向较大的客户，逐一攻坚，群策群力，对每一个意向客户均提出解决方案，同时，对客户周围的群体带动也逐一分析、策划。

B、售楼部晨会，说明当日拜访计划，向客户传达什么信息，为客户解决那些问题等。

C、售楼部晚会总结，汇报当日拜访情况，及客户反馈了什么信息，并分析下一步如何针对客户开展工作，并于当晚思考、沉淀。

D、所有销售人员每周至少拜访一至两个已购房客户，倾听客户意见，解决客户问题。

E、提高销售人员的拜访效率。

F、加强对销售人员的日常培训工作。

G、招聘新的业务人员，增加“鲶鱼效应”。

H、售楼部内部实行末位淘汰制。

四、完善市场推广的渠道和策略。

1、制订巧妙的市场推广策略。

A、封盘。从7月1日起到9月1日，对外不在公开推销，使销售由被动变为主动，所有的销售推广变为产品的介绍、生活方式的描述及优势的罗列。凡购房者需要公司领导批准。

B、封盘时期的推广，实行阶段性的概念推出，就是把“生活就像度假”分为四部分推出，分别是环境的唯一性——“美丽月亮城”；社区的唯一性——三位一体；区域的唯一性——南城板块；生活方式的唯一性——生活就像度假。其中软文炒作要把小区内分成若干区域，如A区为田园别墅概念，B区为文化别墅概念、运动休闲概念等等。为每个组团创造不同的卖点。

C、市场推广仍要兰山、罗庄、苍山、郯城四地联动，

D、由区政府或罗庄工商联出面，让罗庄区十大企业家轮流主办半年一度的企业家务虚会，以休养、休闲、交流、务虚为内容，通过务虚会、专家诊断、休闲锻炼等各种方式，体验月亮城的生活方式，同时刺激会馆的促销。

2、开辟新的销售渠道。

A、通过业主委员会，利用业主带动客户，凡是业主推销房子的，每成交一套，给予该业主一定数目的奖励，或现金，或实物。

B、委托其他公司较可靠的业务人员代销别墅，每成交一套，给予一定数额的奖励。

C、委托中介公司代理销售。

五、立足公司长远，加大月亮城整体的销售后劲。

1、让业主看到月亮城的美好未来，增加业主信心。具体作法是：二期的虚拟规划抓紧拿出，并将规划图置于社区东部。

2、将网球、羽毛球场尽快做好，给业主增加休闲场所。

3、将学校的体育馆及游泳馆的规划图置于入口处，给业主增加更多的社区配套。

4、通过合适的渠道，展示公司实力，给业主增加信心。

5、将南城板块的整体规划放于华明园东部，让业主了解众星捧月的未来生活状态。

营销中心

二00二年七月一日

