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锦汇花园近期广告销售分析

1、 广告数据统计

第一阶段：

1． 8月21日（周二）

规格：35×20   财经版   套红
来电：70个

来人：16组

2． 8月29日（周三）

规格：35×16   财经版   套红 

来电：56个

来人：10组

3． 9月5日（周三）

规格：35×20   财经版   套红
来电：35个

来人：7组

4   9月13日（周四）

规格：35×16   财经   版套红

来电：14个

来人：6组

4次广告4天共计：来电175个                 来人39组

第二阶段：

5   10月18日（周四）

规格：24×35   B版  彩色

当天来电：67个

来人：17组

10月19日（周五）

来电：12个

来人：17组

10月20日（周六）

来电：15个

来人；16组

10月21日（周日）

来电：8个

来人：18组

6   10月26日（周五）

规格：35×16   B版   彩色

当天来电：42个

来人：5组

10月27日（周六）

来电：10个

来人：12组

10月28日：（周日）

来电：11个

来人：13组

7．10月31日：（周三）
规格：35×20    B版   彩色
来电：43个（截止当天5点）

来人：9组

三次广告8天共计： 来电 208个              来人107组

二、销售数据统计

自销售中心进场以来，共售79套，建筑面积9550平方米，合同金额2611603.00。其中120平方米以下的47套，150平方米以上的14套，120-150平方米的18套。（详见附表）

三、广告重点分析
第一阶段：9月份由销售中心临时决定将综合楼作为契入点，开展锦汇的广告宣传。根具当时具体情况和比较紧迫的时间，销售中心要求广告尽量直白，抓住位置，价格，配套等要素进行诉求。但由于采用黑白套红版，在树立楼盘形象上有所欠缺。以至来电来访的客户较偏重价格低，户型小巧的套型。在这一阶段中，广告的目的更偏重于综合楼而弱化了整体楼盘的优势。

第二阶段：10月18日起，按原定计划开始对锦汇2期进行系统化广告包装宣传。这一阶段的广告思路为：通过2—3次综合诉求，树立楼盘全方位印象和档次，让客户有开门见山的感觉；在风格形成以后，进行卖点分析，强调宣传楼盘中的某些突出卖点和优势。如水景、体育休闲、欧式园林风格、广场雕塑、区域特性等等，通过4—6次宣传，让客户对锦汇从模糊的好感变为深刻的理解乃至偏爱；同时，在这一阶段将合理运用软性新闻广告加强宣传，尤其是口碑效应宣传，在新闻广告中显得真实可信，有很好的效果。

四、广告宣传须加强的重点 

1、 保持报纸设计风格的统一性、连续性，达到事半功倍的效果。已确定的两基本色（紫红和深绿）不宜作太大调整。

2、 标题的震撼力

精心挖掘标题的内涵和趣味，先吸引客户注意力，再表达具体的卖点。

3、 策划卖点的挖掘

由于锦汇是一个综合优势较好而局部特色不明显的物业，因而如何运用技巧合理地“无中生有”是策划工作中有待加强的地方。

五、销售中必须加强的重点

1、 与广告策划沟通是销售中心的重大责任，只有在销售所反馈的信息中才能找到有说服力的卖点，因而希望销售中心的现场人员发挥能动作用，提供有价值的素材作为策划立足点。

2、 希望在每次策划设计确定以后，由销售主管将策划思想和具体广告的文案、画面向各业务员阐述，达到完全理解，以利于在接听电话或是接待来人的时候有备而发，正确地强化广告诉求卖点。

3、 电话接听技巧是邀约客户的最重要手段，同时也是了解客户和广告信息反馈的重要途径。由于广告内容中往往埋有伏笔，因此希望业务员善加利用，引导客户的兴趣达到邀约的目的。

4、 有技巧地在某一特定时段内邀约数个客户同时到场谈判，可以增强现场氛围，提高成交可能性。要注意运用灯光、模型、音响等现场道具加强销售氛围。

5、 争取客户回款速度，保证广告资金，让广告有连续性才能事半功倍。

六、下一阶段广告重点

1、 住交会展场布置及宣传品设计制作

2、 软性新闻广告

3、 和销售中心配合，共同挖掘新的卖点并策划出精彩的报纸广告。

4、 适时根据销售要求调整广告安排，让广告疏密有秩，在有效的前提下作到尽量节约。
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