



一、前言 

恒大地产集团自1997年成立以来，在短短的时间里得到了快速的发展。连续7年荣膺中国房地产十强。在中国的土地储备已超过5000万平方米，其地产项目和土地储备分布在全国25个主要城市，拥有项目57个，覆盖高端、中端及中高端、旅游地产等多个产品系列。自进入重庆以来先后开发了恒大华府、恒大雅菀、恒大名都等。近期在重庆巴南大道建设了恒大城，总建筑面积超过118万方，是南重庆超级动力大盘。到自从进入2011年，房地产销售开始出现疲软的状况。恒大城的销售也出现了一样的问题，房屋交易量开始下降。此时需要一个好的营销策划，帮助其恒大气团恢复销售业绩。 
二、 市场环境分析 
（1） 市场状况分析 
1. 重庆房地产市场规模 

重庆是中国四个直辖市之一，是中国重要的中心城市之一，长江上游地区经济中心和金融中心。拥有近3000万的人口，2010年人均GDP为4000美元，购买能力较强。作为国家中心城市，吸引着海内外的大量投资者开始涌入重庆。潜在消费市场较大。 
2. 重庆房地产市场价格
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（2） 房地产产业的经济地位 

房地产业是中国的支柱产业，因为它对拉动钢铁、建材、家电、家居用品等产业的发展具有举足轻重的地位，对金融稳定和发展也至关重要，对于推动居民消费结构升级，改善民生也具有重要作用，其发展可以带动冶金、建筑、建材、机械、设备、水泥、玻璃、木材、塑料、电器、家具等行业的发展，并具有促进金融、商务、商贸、交通、旅游和休闲等现代服务业的综合发展。所以说在未来很长的一段时间，房地产会继续稳定的发展。 
（3） 竞争状况分析 

目前在重庆市知名的房地产商有龙湖地产、华宇集团、金科集团。龙湖地产创建于1994年，成长于重庆，发展于全国，是一家追求卓越、专注品质和细节的专业地产公司。经过十几年的潜心发展，龙湖形成了集投资规划、开发建设、商业管理和物业服务为一体的全过程运作能力和系统、高效的多业态综合开发能力，产品覆盖了普通住宅、写字楼、高层公寓、花园洋房、别墅、综合商业及大型城市综体等多种业态，每一种业态都拥有城市标杆性的代表作品。比较知名的楼盘有龙湖水晶郦城、龙湖东桥郡等。在巴南还未有楼盘。 

华宇集团成立于1989年，经过二十年的艰苦奋斗与开拓创新，现已发展成为一家多元化、跨地域，员工逾万人的大型企业集团。在重庆的主要楼盘有华宇北国风光、华宇金沙时代等。 

金科集团成立于1998年五月，是一家以房地产开发为主业，以酒店、现代农业、基建、物业管理等为辅业的大型企业集团，具有国家一级房地产开发资质，总资产约1000亿元，固定员工5000人。在重庆的主要楼盘有金科阳光小镇、金科廊桥水乡等。 
三、SWOT分析 
（一）优势 

1. 恒大城位于重庆巴南区南部新城核心地段，有着优越的地理位置优势，中心价值凸显。 

2. 恒大城一期通过稀缺版11层精装小高层、别墅级3+1精装花园洋房，奠定了区域标杆形象。 

3.房屋装修精致，满屋世界名牌，9A国际精装体系，开创了重庆精装商品住宅新的里程碑。 

4. 户型面积涵盖了55-116㎡的二房至四房，全面满足不同消费群体对户型面积的需。 
5.周边设施齐全，教育、医疗、商业、银行、休闲娱乐场所应有尽有。 
（二）劣势 

1.楼盘附近缺少必要的生活设施，如农贸市场、大型超市。业主买菜做饭不方便。 
2．离主城大型的商业中心有一定的距离，到观音桥步行街、解放碑步行街、沙坪坝步行街有较长的车程。 

3．产品线过于丰富，导致核心产品的竞争力被削弱，以及对个别领域的控制力不够。  
4．房屋价格高于附近其他楼盘的价格。 
（三）机会 

1.目前市场中有众多的产业内存量，可以通过整合营销资源，扩大自己的市场份额。 
2.房地产在中国处于支柱性产业地位。 
（四）威胁 

1.竞争对手众多，给公司销售带来较大的影响。 

2.国家颁布第二次调控政策，银行准备金跳高，信贷停止发放，消费者难以拿出大量现金购买房产。 
3.供给增加，政府修建的廉租房、经济适用房日益增加，给商品房的销售带来了巨大的冲击。 
四、营销目标 

根据重庆五月份房屋销售的情况来看，目前重庆房产销售正处在一个下滑的路段。房地产销售处于低迷的阶段。但恒大城在巴南地区的楼盘中具有明显的优势，销售并没有受到多大的影响，所以我认为在未来的一段时间里公司的销售业绩应该稳中求升。最好是在新楼盘开盘时就把所有的房屋销售掉。具体目标如下：公司在开盘时要卖出所有新楼盘的60％或60％以上，没有售完的房屋须每月比上月多销售3％。 
五、营销战略 
（一）STP战略 
1.市场细分 

（1）按地理因素划分 

恒大城为与巴南区巴南大道九号，紧挨九龙坡区、南岸区。可以把巴南区、九龙坡区、南岸区分为一个区域。其他主城为一个区域；主城意外的区县为一个区域。 
（2）按年龄收入划分 
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2.目标市场 

恒大城总建筑面积超过118万方，是南重庆超级动力大盘。它将颠覆整个巴南房地产市场发展格局，推动整个区域居住价值的全面提升。拥有地域性优势和很大的升值空间。楼盘面积大，可以满足大多数消费者的需求。所以可以面向整个重庆以出售。具体市场如下： 

a．年龄在25-45的中青年市场，主要是高、中收入者。 b．消费地域：重庆市民以及在重庆工作的外来人口 3.市场定位 
（1）功能定位 

7000余㎡五星豪华会所，让业主独享欧式建筑华贵气派。会所内配套齐全，豪华西餐厅、商务中心、娱乐康体中心……，为业主提供最顶级的星级享受。10000余㎡超大型独立运动中心，集室内篮球场、羽毛球场、乒乓球室等体育运动于一体，为业主提供全方位的运动体验。30000余㎡国际风情商业街，荟萃国内外知名品牌，满足业主高品味贵族生活需求。幼儿园，小学等教育配套。通过功能介绍，把楼盘塑造成一个高品质、高规格的小区。 
（2）情感定位 

情感上给消费者带来亲切、舒适、轻松的感受。具体定位为“恒大城，家的永恒”。  
(二)房地产营销战略 
1.产品 

房地产是一种特殊的商品，具有位置的固定性、长期使用性、大量投资性、保值和增值行，所以房地产产品策划决定着房屋销售的成败的重大因素。 
（1）房地产选址 想要取得房产投资的胜利，选址工作必须做好，一般而言应选择拆迁补偿费用低、交通方便、服务设施较为齐全的地段进行开发；就商业房地产开发而言，开发地点宜选在繁华区、交通便利区、商业中心区、人流量集中区，这样才能获得较大利润；就一般居民住宅而言，要注意交通便利、环境安静，服务设施齐全等方面的条件。 
（2）房地产产品设计 

产品设计要尽力满足消费者需求，房地产的规格、类型要注意适应住户居住性能意愿的变化。小区的环境应该有创意，植物覆盖率应高一点。 
(3)房地产命名 

房地产命名应突出创意、气派、响亮、吉利等特点；为了增强传播效果，还得遵循易记、易念、易识、易著、简单、好听、好感等原则；为了提高销售率、应注意以优雅高贵的命名突出房地产的特征。 
(4)房地产包装 

装潢材料的选择极大地影响这消费者对房地产质量与档次的判断。应选择当下比较流行的材料，而且要和小区的整体环境谐和。 
2.价格 

定价策略直接影响这房地产的销量和利润，是重要的因素。 
(1)房地产价格的构成因素 

一般由下列十大因素组成：土地征用及拆迁补偿费、地质勘察与设计费用、三通一平费用和地下工程开发费用、房屋建筑安装费用、公共设施配套费用、管理费、利息支出、税金、利润。公司在制定价格一定要把每一种因素都考虑到，以免影响自己的利润空间。 
(2)房地产价格形成特点 

房地产作为一种特殊的商品在制定价格时不能照搬一般商品的定价方法，企业应该在了解房地产价格形成的特点后，在依据实际情况定价。房地产价格形成有一下几个特点：制约房地产价格的不确定因素多、且价格变异大、价格形式灵活；价格区域性强；价值实现时间长、形式多。
(3)房地产定价方法 

a.成本加成定价法，将产品的成本加上预期的利润，但要考虑市场行情和竞争状况。 b.竞争导向定价法，主要依据相近产品或附近区域竞争状况而定，在竞争激烈时，若条件想当的两工地，定价不能高于竞争对手。能比竞争对手退出价格高的房地产，通常为信誉良好的公司、建材较高级或具有独特设计的产品。 （3）房地产促销策略 

促销可以帮助企业在短时间内获得业绩的提升，是现在营销工作中必不可少的一种销售方法。 

(1)设置户外广告 

公司开盘时间确定后，先竖立大型围墙型宣传牌，预告房屋即将推出，诱导消费者购买欲望。户外广告还包括车身广告、霓虹灯箱、气球和气柱等。 
(2)发放宣传资料  

雇佣一批在校学生帮助公司发放宣传单，让更多的人知道公司新楼盘将要开盘，扩大宣传效果。 
(3)媒体宣传 

以报纸、电视为主媒体、进行广为宣传，制造声势，塑造产品独特形象。广告时机最好选在星期六、星期天及法定节假日、以达到最佳宣传效果。 
(4)激励内部员工 

建立奖励制度，实行过劳多得，少劳少得的制度。还可里建立一些奖项，如销售冠军奖、提前完成销售任务奖等。 
4.房地产渠道策略 

企业靠渠道销售产品，房地产的销售也是一样。只有建立了自己的销售网络才能取得最后的成功。 

(1)建立营销中心 

营销中心是购房者与销售人员接洽的第一现场。布置舒适气派，且设置模型、图表说明的营销中心，可以让顾客长生良好的印象，得详实的信息。公司应选择能力高、反应机智、经验丰富、服务人情、熟悉市场行情及居民习性的销售人员留守现场、进行产品说明与销售。 
(2)建立直销店 

在目标市场各地设立直销店，负责某地区的销售业务。直销店应设立在交通便利地点，方便区域内顾客上门。 
(3)派员销售 

这种销售方式即由公司派大量的销售人员到市场主动寻找开发新顾客。推销人员可以携带产品说明书、广告宣传单上门推销。 
公司情人建立自己的网站，把有关房屋的信息挂在网上，让消费者自住选择，然后通过预定的方式进行销售。 

六．预测方案各项费用的预算
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七、效果预测 

经过执行营销策划，可以帮助企业在较短的时间里获得销售业绩的提升。在原有业绩的基础上回提升10％左右的销售业绩。同时公司的企业形象也会得到提升，公司的影响里将得到进一步的提升。

