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天润柏川·龙城帝景宣传企划案

一、 市场现状分析

1、大市场走势分析

2005年中国房地产产业与旅游产业成为国家经济增长的两大支柱。一个是成熟的赚钱机器，造就了一批又一批亿万富翁、一个是极速增长的消费热点，五一、十一火了各大旅游景点的同时，也带动了相关产业的飞速发展。而各大产业的根本资本投资市场，经过十多年的发展，无论是业内人士还是投资者都逐渐成熟，一个没有实质变化的概念、或一个突发奇想的点子已经难以打动人心。消费者越来越注重金融产品的核心本质和为其创利的能力。
2．区域市场分析
由于太原独特的地理条件及位置，导致太原及周边地区的投资渠道少，而山西又是产煤大省，大量的资金由于投资渠道的问题而闲置下来，从而引起了商业地产的火爆。商业地产的火爆不能说明商业的繁荣，从经营情况来看，太原的商业经营入不敷出的例子比比皆是，从这一点看，商业的经营情况直接影响着商业地产的发展。
商业地产的火爆不能说明商业的繁荣，但从经营情况来看，太原的商业经营入不敷出的例子比比皆是，从这一点看，商业的经营情况直接影响着商业地产的发展。
近年太原市的商贸业发展较快，但也暴露出一些问题：一是商业网点数量逐年增加，消费却相对不足。太原市城镇居民可支配收入较低成为目前太原商业发展的“致命”弱点。从经营方式来讲，太原绝大多数以招租返租方式为主，承诺给客户的投资回报率在6%到10%间，返租时间多为5－10年。经营方式十分相似，只是在售价上有些差异而已。由于招租返租形式的参与机构多，风险大，在太原出现几个未能履行租金回报的楼盘后，投资者对这种形式的热情也开始打折扣。
一方面的大量的闲置奖金急等待投资获利，一方面是可投资产品的单一匮乏，这就给本案的金融地产尖产品的发展创造了良好的市场切入点。
3、市场未来走势预期
（1）市场环境分析
　　2005年太原房地产市场状况不温不火，随着各大楼盘市场投放量的加大，市场呈供过于求，同质化严重。将导致大量客户加入持币观望的队伍，本案推出的金融地产概念以地产存折的形式出现，让投资者月月见现钱，既满足了投资者快速回报的获利心理、又保证其原有奖金的安全，必定大有作为。

　（2）敌牌环境分析
　　以“铜锣湾”“东大盛世华庭”“和信摩尔”为代表的商铺类楼盘，将和本案在太原及山西市场范围内形成直接的竞争，再加上小区域（以本案为中心500米距离）的竞争，本案所面临的市场竞争激烈程度空前激烈。解决之道在于跳出同质化的怪圈，“以娱乐业态经营回报空前”“地产存折、月月返钱“两大独特概念与竞争者拉开距离，置身于混战之外。
二、本案SOFT分析

	Strengths  优势
	Weakness   劣势


本案“写字楼”“购物商场”“娱乐餐饮”等多业态同时发售，容易造成项目识别系统的混乱。
	
        






















































































































工程进度工期等方面的因素，项目市场口碑不佳。

个案曾经由开发商自行销售、现阶段又由不同房地产代理公司代理销售，参差不齐的销售水平、服务态度，对外承诺的口径不一，有可能在市场产负面影响。
	

	Opportunities   机会
	Threats   威胁

	太原人对柳巷有一定偏爱，招商与投资难度相对较小；旧城拆迁改造重点，长远看，升值潜力较大。

准现房项目，容易建立目标客层的购买信心。

周边竞争者，东大盛世已将宣传重点放到“酒店式公寓”，铜锣湾也因销售周期过长失去市场新鲜感。

美特好与上海百联进驻，会坚定观望者入场信心。
以“娱乐业态”广泛宣传的商铺在本地市场很少。

现阶段如能加强工程进度，则有利于提升客户对本案的信心。
	周边竞争对手多，规模上本案没有优势，容易陷入价格竞争或恶性比拼。

太原商铺开发过剩，商业用房空置增长幅度显著。

客户观望心态严重，前期已购者有质疑。

开发商有多种来态销售，是否支持本案先行，对本案营销工作的开展起一定作用。


四、 本案总体定位分析决策

1、总体定位：山西档次最高的休闲MALL

“娱乐业态”商铺+“（百联）龙城时尚之颠”
2、核心竞争力：“娱乐业态商铺”回报丰厚
五、本案主力目标客户群预想定位及分析

　　本案作为商业投资楼盘，其规模、地段、价格等决定了其主力客户群为经济强势群体，有如下特征：

　　1、丰富的社会阅历。

　　2、购买决定者的年龄成集中在30-50岁左右。

3、家庭结构主要为2代居或向3代居过度。

4、经济实力强。

五、本案形象定位分析决策

1、识别系统

在广告推广时，有效整合个案质素，利用市场识别系统塑造天润柏川. 御花园假日广场在消费者心目中的创富形象，建立天润柏川. 御花园假日广场的美誉、知名度。

2、识别系统具体表现

（1） 色调：暧色调，金色为主来体现本案的“创富理念”，以财富、打造未来优越生活为内容表现。
（2） 销售现场的包装：包括销售道具与销售人员素质的完善与规范。首先，保持销售现场环境的整洁清亮。其次，销售道具齐全，包括广告单、铺位分部图、楼盘的模型、效果图、价格表、客户须知等。

（3） 销售人员：销售人员整体素质和产品特性向符合。确实抓好销售人员的业务知识水平与服务质量，有效引导成交。同时不间断的进行 有针对性的培训。

六、 本案样版工程的建设及配套设施策略

有效强化项目的齐备功能和即将投入经营的表象。
三、四层作为“娱乐业态”的商铺样版，其相关装修工程及配套设施的提前施工建设，有助于驱除客户心理疑虑。提升项目的综合竞争力及信任度，使相关配套成为有效的、看得见的销售道具，刺激购买欲，形成新的卖点。

七、本案“娱乐业态”商铺执行分析决策

1、“娱乐业态”商铺在太原来讲是一个新的商铺推广策略，这就要求在目标客户心中建立新的概念，而这个概念的建立不是一两张效果图所能表达的，推广中应该摈弃我们要说什么的传统做法，而更多的考虑消费者头脑中早已形成的固有观念，将其重新整理，达成我们想看到的新的联结。

2、“娱乐业态”商铺方案的推广是一回事，而能否具体实施又是另一回事，因此需要开发商强有力的配合。

3、“娱乐业态”商铺的高回报能力对于销售的作用是不言而喻的，在“娱乐业态”商铺形成广泛认知之前，在销售现场可通过多组现场喷绘方式具体表现。

八、本案工程管理分析决策

好的施工现场及管理，对销售促进作用是十分明显的，具体建议如下：

1、施工现场封闭式管理，力求做到整洁，干净，材料排放要整齐，有序，归类排放。

2、施工人员要确实遵守施工的规章制度，在保证施工安全的同时要按期完工建设。

3、看房通道要整洁、内容丰富，保证看房客户的人身安全。

九、本案销售现场管理决策

　加强销售现场的管理，具体如下：

1、针对项目体量大、铺型种类多的特点，采用良好的现场销控手法，营造销售现场积极热闹的销售气氛。

2、针对前期和未来销售工作中出现的问题作具体要求，培养现场业务员良好的工作习惯和专业服务态度。

3、从专业的角度，弱化“推销房子”的业务心态，强化“为客户理财、为创造客户财富”的信念。

十、本案广告推广策略分析及执行计划

1、推广思路：以报纸、电视等大众传媒与DM、展览等小众传媒相结合充分展现项目个性，以大众传媒推广形象、培养目标客户，以小众传媒直击目标受众，达成销售。化解市场对项目的一切不良抗性，建立客户信心。
2、媒体选用：
太原电视台新闻频道、百姓频道、太原交通广播、山西晚报、太原晚报、太原广播电视报、DM金广告、DM传单、财富手册、车体广告及户外广告
太原电视台新闻频道以贴近太原市民的身边新闻做主料，已经成为太原市民最常收看的本地电视台，百姓频道以通俗的办台方向也已深入人心。太原交通广播以每天多次路况信息与交通相关的众多节目为主，以成为人们开车最常听的广播电台、其受众为私家车主、公务车受用者、出租车乘客，与我们的受众相吻合。

山西晚报与太原晚报在太原地区无论从发行量与受众面来讲都是首屈一指的，因此在报广宣传中首选这两家媒体，太原广播电视报以其深入家庭、受众面广、时效性强等特点也广告宣传的必争之地。DM金广告做为一家直投类杂志有一条完备的通往太原市高收入人群的通道，这些人都应该是我们的目标客户，所以应该做为小众传播的主打。新的宣传单与楼书、财富手册的更新也是新一时期、新的指导思想树立后的大事之一。

另外非常重要的车体广告及户外广告也是这一时间广告的宣传重点。

3、表达内容：
以“娱乐业态”高回报商铺为主打内容进行宣传，带动整体项目的销售业绩。以其它卖点为辅，将天润柏川·御花园假日广场未来业态、入驻商家、回报、银行保证等方面，进行详尽的说明，把每个细节分不同阶段真实展现在投资者的脑中。

4、表现方式：前期形象总现、中期卖点分述、尾盘主打价格。

5、具体表现：在实际操作当中，地段、业态、经营者实力等优势通过上述媒体加以表现，同时加快四五层“娱乐业态”商铺的设计、装修施工，把“娱乐业态”商铺作为宣传的前锋。而四五层“娱乐业态”商铺的装修完成，将对销售起到积极的作用。
附表1 宣传排期表（见后页）

附表2 费用预算表

	项目
	档期
	版位
	费用
	备注

	太原广播电视报
	每周一次
	两个半版
	40040元
	

	山西晚报
	1、3、5、6、
	半版
	
	

	太原晚报
	2、4、5、6、
	半版
	21450X5=85800元
	

	太原电视台新闻频道
	
	
	
	

	太原电视台百姓频道
	
	
	
	

	太原交通广播电台
	
	
	
	

	DM金广告杂志
	每月一期
	封面\底
	20000元左右
	

	DM单页重印
	1—2万份
	
	
	周六日热点派发

	财富手册
	
	
	
	

	楼书重印
	
	
	
	

	车体广告
	
	
	
	

	户外广告
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