人力物力财力预算： 
　　特点：装修预算较高，多为家装公司设计施工，分布零散，装修时间较长，追求档次和效果。 

　　将手头上掌握的楼盘资料分门别类，在楼盘分布图上用不同的颜色加以区分。 

　　在对楼盘进行逐个分析后，首先评估该楼盘是否值得进驻，也就是评估该楼盘进驻的投入产出比，进行投入产出分析，需明确以下几组数据： 

　　1、 需投入多少人？进行多少天？ 

　　2、 前期的公关费是多少？ 

　　3、 租金怎样？展示物料、宣传物料费用如何？ 

　　4、 预计销售收入有多少？ 

　　经过计算，若值得进驻，再来决定以何种方式即投入产出最高的方式来进驻。 

　　目前而言，进驻小区的方式有： 

　　1、 租用门面或车库，设立临时售点/展示区。 

　　2、 与家装公司联合进驻 

　　3、 与其它行业品牌联合进驻 

　　4、 宣传：在小区主要出入口挂条幅、贴海报等，或在已使用我品牌产品的业主阳台、窗户悬挂横幅宣传等。 

　　5、 公益广告：赞助制作小区楼层牌、门牌号码、电梯间内的宣传海报、公益标语，赞助制作小区公益宣传牌、告示栏、指示牌、广告电子时钟、小区座椅、小区物业杂志。 

　　6、 赞助小区举办的活动，如小区开发商举办的收楼晚会、售楼促销活动、业主联欢晚会。 

　　7、 双休日展销：利用双休日期间，由推广小组租用场地，展示产品。 

　　8、 人员散跑：小区推广人员零星入户拜访。 

　　（一）、对不同类型的楼盘要采用不同的进驻方式： 

　　（二）不同时期的宣传方式 

　　1、初期（小区建筑期与楼盘销售阶段）： 

　　（1）小区建筑期：可能的话，可做一些巨幅宣传，将一些巨幅（喷绘）挂在建筑的墙体上。 

　　（2）楼盘销售阶段：重点作好对开发商与售楼部的公关，多进行感情沟通，要设法获得业主档案；另外把宣传资料、小礼品放入售楼部，请其代为派发；可能的话，将广告牌、X架、小展架，放在售楼中心进行宣传。通过掌握的业主档案，前期与业主可以进行电话沟通，了解业主初步的需求，并预约时间进行面对面沟通。 

　　同时，可与物业管理处联系，做一些公益广告，如前述的赞助制作小区公益宣传牌、告示栏、指示牌、广告电子时钟、小区座椅，提前进行预热式宣传。 

　　2、中期（楼盘售完至集中装修期间）：是小区推广的关键期，针对不同的小区，确定不同的进驻方式 

　　3、后期（零星装修期）：通过电话沟通方式，与业主保持沟通，有意向者可上门服务。另外做好售后服务 

　　四、对物业管理处进行公关，争取以较低的成本进驻 

　　联系小区的物业管理部门，要找到负责人，通过施以小恩小惠，建立个人感情，争取以较低的成本取得较好的位置、方式。有些小区的租金，可收可不收，关系好的可以少收甚至不收，所以要充分公关，取得好感，建立关系。对于那些集资房、单位房，可找该单位的行政部(福利处)等部门。 

　　在与物业部门协商的时候，先通过赞助做一些小区必需的小区公益宣传牌、告示栏、指示牌入手，取得物业部门的好感，又收到宣传的效果，接下来的合作就会顺利很多。 

建立与物业部门的良好关系，保持勤拜访十分重要，在开盘销售前，一般最少2天要拜访一次。
本团队最终目的，尽最大努力以少量投入盈得最大利润！！！

