



细数一下5月底以来恒大的典型热销项目，不下13个，各项目开盘当天的总销金额就突破65亿元（项目清单见文章末，据说合肥和平顶山的两个项目销售总额已逾４０亿元）！其中不乏整体市场疲软的杭州项目（杭州恒大帝景，7月6日开盘，当日销售金额逾5亿元！）

如果说恒大的产品很牛，估计要被同行拍了，但是恒大声势浩大的营销力绝对是名列前茅。恒大的营销绝不是一个简单的“快”字，“标准化”人海战术也功不可没。

一、不同城市，不同营销打法

恒大在不同能级的城市，有着不同的营销覆盖。这需要精准的人力组织和彪悍的执行力。

1，三四线城市项目：

全市覆盖，同时对周边近150公里范围的乡县进行铺点（例如5月市场低迷时热销6亿的恒大照母山项目）

2，一二线城市项目：

全市覆盖（比如6月底热销的西安恒大帝景项目）

二、、摸底拓客：（四大线下环节相辅相成）

1，CALL客：

１）分为海ｃａｌｌ和精ｃａｌｌ。

２）从话单、说辞、ｃａｌｌ客人员选定、培训、统计以及针对有效名单统一进行反复的“清洗”进行标准化管理。

2，巡展：

１）巡展成果通常占到开盘成交比的１５％左右。

２）恒大的巡展通常会选择人流量大、流动人群特征与目标客户群特征相近、在项目主要覆盖客群半径范围内，如选择市中心繁华广场、市区商业广场（内部或门口）等。其中当属商业巡展的效果最佳。期间还会根据效果的不同，进行巡展点的调整。

3，派单：

派单是恒大百人营销的典范，全程充分展现了恒大的营销策略和管理策略。

１）根据之前圈定的客群范围，制定派单计划，描绘并及时调整派单地图；

２）将城市分区，并标注时间线进行任务分解；

３）精派、粗派相结合。

4，大客户拓展（恒大最为看重的环节）：

在恒大项目中经常看到的企事业单位职工集体参观等事项，都属于大客户拓展范畴。

这类拓展启动都比较早，就目前监测到的恒大项目营销，最早可在拿地时就有该类举动；

恒大会配备专门的大客户小组，有项目经理担纲，通过恒大合作的企业进行高层接触组织大企业巡展和看房团，同时也会动用代理商的客户资源。

三、营销管理恩威并施：

１，军事化管理（有纪律，强调服从和执行力），业绩导向，重奖重罚，管理层直上直下，随时坐电梯；

２，恒大多名地区公司董事长是“千万俱乐部”成员，即年收入超过千万；单个项目在预订时间开盘并完成集团下达的开盘任务，可获得“开盘营销奖”50万；

３，持效期项目，如当月目标完成率不足10％，集团内通报；

４，业绩排名倒数者，地区董事长和营销主管领导需要在集团周/月度会上检讨，营销相关人员按按比例扣罚。

5、神一样的特价：（恒大的标志性口号的前半句就是“开盘必特价”）

特价是恒大项目收客最牛逼的一环，前期拓客再牛，没有强悍的收客也是白搭。

１）近三个月来，恒大帝景系列全系８.５折就是个典型的例子，从１３个典型热销项目中可以看到，帝景系８.５折成果显著。

所以么，项目卖不好，不要怪市场！
