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浩德伊河湾项目，五一期间共计来访146组，复访20组，来访中主要以分销带访及自然访为主，成交分销11套，

自然访1套，员工推荐1套；

数量 10 132 4
占比 6.85% 90.41% 2.74%
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2024年5月1日-5月5日客户来访情况

成交 1 11 1
占比 8.33% 91.67% 8.33%
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2024年5月1日-5月1日成交客户渠道



伊河湾现场营销活动：5.1-5.7共计登记113组（不包含现场观看体验不登记的约100组左右），耗费营销费用1.17

万元，来访费效比103元/组。活动期间，成交1套，1组意向跟进中，单套成交费效比1.17万元/套。
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贴车贴 送油卡 小米su7试驾乘体验
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客户未成交原因分析：

44组为价格抗性，占比33%，首访存在转化周期，客户购房谨慎，对比其他楼盘，部分客户复访失联、犹豫、观望。应对措

施：①加强内部培训标准，制定项目全价值手册，提升谈判能力，逼定动作不低于3级谈判，团队经理交叉配合；②加强项目

周边配套展示，学校、万达、伊河、户型等多方面展示。

41组为不利因素，占比31%，项目为期房，周边多为现房及准现房，周边临近火车道及新伊大街高架，产生一定的噪音影响，

应对措施：①加强工程界面展示，每周播报最新工程进度，同时案场增加交付计划展示，提升客户心里预期；②针对性引导客

户样板带看，从被动改为主动告知客户不利因素，通过项目价值三层中控等，提升客户观看体验。

39组为房源抗性，占比29%，因楼层、户型等原因导致周期延长，应对措施：①案场通过促销包装及价格差引导客户，②加

强楼层及户型相关说辞培训，提升库存去化。

9组为渠道恶劣竞争：占比7%，部分经纪人提升自身带访及成交，恶性竞争报价，导致客户预期降低，应对措施：①加强渠

道公司管控合作，对内对经纪人进行处罚，对外与我司沟通扣款惩罚等；②案场加强价格管控，严格按照内部培训标准执行，

对外统一口径。



五一期间竞品数据市场竞品

五一期间，浩德伊河湾项目区域成交位居榜首，成交13套，来访量占比市场13%，成交量占比市场30%。

序号 区域 项目名称 产品 来访（组） 成交（套） 活动 销售政策 分销政策 均价（元/㎡）

1 洛龙区 伊河湾 高层 146 13 小米汽车试驾活动 10套一口价
延期交付赔偿利息 4%-4.5% /

2 洛龙区 开元壹号 公寓/商铺 39 3公寓 少儿钢琴大赛 住宅1万送家装礼包
公寓首付1万起

住宅：3.5%-4.5%
公寓：7%

商铺：3.5%+1万
/

3 洛龙区 钰泷府二期 高层 24 1 / 清盘特惠，买房送车（五
菱宏光mini） 3.5-4.5% 9600

4 洛龙区 悠然居 洋房 47 4（1认购+3
落位） 哈根达斯 两个点优惠 1.6% /

5 洛龙区 洛阳中心 高层 229 4 手绘纸扇，汉服体验 案场99、签约99、房款减
50000，额外99 3.5% 11200

6 洛龙区 钰泷府一期 高层 271 7 到访嘉年华活动（套圈、鸡蛋仔、
钓金鱼、水果酸奶捞） 1万送10万家装大礼包 3.5%-4.5% 10000

7 洛龙区 碧桂园.玖玺台 高层 139 3 插花DIY，蛋糕DIY，到访送橙
子礼盒 限时95折 2% 11500

8 洛龙区 碧桂园.珑悦 高层 137 1 插花DIY，蛋糕DIY，到访送橙
子礼盒 限时95折 2% 10800

9 洛龙区 龙城三期 高层 52 2 户外露营

99%+99%+99%
送智能开关+送全屋家电
（仅五一期间）五一后送

地暖

2%+5000-8000现
金奖 12000

10 洛龙区 宝龙天地 高层/商铺 48 5
住宅1 商铺4 / 98%+98% 无 住宅11000

商铺8700-2.8万



营销调整动作营销动作

项目营销下阶段动作如下：

推售
① 每周推售不同主题房源口径包装，统一优惠体系组合说辞，提升案场案场标准化输出

线上
① 持续案场置业顾问每日直播及段子拍摄，增加项目曝光及获客量，提升自渠来访

② 资金支持礼品采购，沟通老业主拍摄，为项目持续代言

③ 持持续大V直播推介，沟通知名房产主播魏晨、明慧等剩余8场档期，5月全部直播完成

④ 利用春夏季，邀请跨界知名达人至项目探盘，通过项目实景展示及配套做主要信息输出

⑤ 持续阶段闪信霸屏，通过洋房新品加推节点释放信息，提升项目关注度，促进客户导入

线下
① 沟通贝壳及二手房门店，对伊河湾部分房源进行挂牌，提升项目活跃度及二手房客户资源导入

② 加强资源活动导入类型活动，通过跨界机构联动，举办少儿才艺大赛等活动，为项目提升到访支撑

③ 加强圈层推介会、竞品拦截、电CALL的资源投入、，每日群发项目信息等渠道管控，提升自渠圈客

④ 管理方面强化人员的输入和淘汰，对长期未开单及转化低置业顾问进行优化，另一方面加强内部人员的培训及考核机制


