南方汽车博览中心前期广告策划书
一, 概述 
    南方汽车博览中心是樟木头的重点工程之一，是集汽车销售、汽车展览以及其附属行业的一座现代化汽车交易市场。该汽车博览中心位于具有“小香港”之称的东莞市樟木头镇，交通便利快捷，地理位置十分优越。 
    南方汽车博览中心总投资6000万元人民币，积达6000平方米。条件得天独厚。该博览中心管理先进，后期服务及其相关的工商、税务、银行、交管等配套服务齐全，能够为客户提供一体化、全面化的优质服务，使广大的汽车以及其他附属行业的经营者能够轻松的经营，免去多个烦琐程序。为广大的汽车及负数行业的经营者提供了一个更加完善的；有着广阔市场前景的现代化汽车交易场所。 
   为了更好的开展宣传活动，提高知名度，能够使南方汽车博览中心在大众的心目中有更高好地位， 

. 二 南方汽车博览中心的 ，通信、语言查询、数码演示、信息发布、电子摄像等硬件设施也很完善，装饰豪华典雅，经营环境舒适温馨。 
三、前期市场策略 
1.紧抓市场机会点为重点，进行大幅度宣传，使所占的优势能深入人心，吸引更多的汽车以及其附属行业的经销商和生产商来投资。 
2.尽量展示自身强大的优点，扬长避短，来扩大知名度和美誉度。 
3．早日导入CIS系统（企业形象识别系统），实现闯名牌的市场战略目标。 
4.引用现代的管理模式和高品质的服务，树立良好的企业形象，提升企业美誉度。 
四、        前期广告策略 
1.        广告定位 
前期的广告定位应合理的考虑到有利于后期的广告投放计划，以及广告的具体实施。建议采用南方汽车博览中心的配套服务优势来作为广告定位。 
2.        广告诉求 
以理性的广告诉求为广告诉求点，用实实在在的的事实去说服人，以便在实际的操作中，有利于广告的操作。 
3.        广告目标 
争取在开盘前来通过广告和其他的宣传手段相结合，使南方汽车博览中心在开盘前就能够深入人心，在市场中占有一定的地位。广告宣传的目标应该放在各个汽车经销商，以及其零配件和汽车美容、装潢等的生产商和经销商。在他们中间创造良好的信誉提升自身价值，以便吸引更多的客户来咨询投资。 
五、媒体分析 
A.        在众多的广告媒体中，东莞地区主要以电视、报纸、户外、网络、电台等几种广告媒体为主。其中电视、报纸和电台的广告效果比较明显，选择性、针对性较突出，能够直接到达受众。户外广告的起效较慢，但是最容易树立良好的企业形象。 
B.        在有声广告媒体中，电视、电台有国、粤语两种语种，而对广告目标而言，对两中语种的节目没有很大的偏爱。 
C.        媒介利用应遵循广告的整体策略，分阶段式投放，更加的接近目标群，简化传播途径，有效的利用广告资源。 


六、        告媒体投放计划表 

投放时间        投放媒体        广告形式        广告目的        投放方法        备注 
2002年12月        《南方都市报》汽车专刊、传单、礼品广告的定制        企业形象宣传广告        提高知名度、树立良好的企业形象。        报纸每隔一期投放一次，        
2003年1月        《南方都市报》汽车专刊、《东莞日报》汽车专刊、自身网站的建设。        企业形象宣传广告        树立良好和企业形象、扩大影响力。        报纸每隔一期投放一次        
2003年2月        《南方都市报》汽车专刊、《东莞日报》汽车专刊、深圳特区报、电台广告        由企业形象宣传广告转为招商投资宣传广告        在广告目标范围内扩大影响力。获得好评，提升美誉度。        报纸每隔一期投放一次，电台每天两次，户外广告的制作。        
2003年3月        《南方都市报》汽车专刊、《东莞日报》汽车专刊、深圳特区报、深圳商报、樟木头电视台、东莞三套、户外、电台广告、完成网站的建设        企业形象宣传广告与招商投资广告相结合        吸引更多的客商咨询投资        报纸每天一次，电台每天四次，户外广告的发布，电视广告开始制作。        
2003年4月        《南方都市报》汽车专刊、《东莞日报》汽车专刊、深圳特区报、深圳商报、樟木头电视台、东莞三套、翡翠台、明珠台、户外、电台广告、完成网站的建设、杂志广告。        招商投资广告、软文操作。        吸引更多的客商参观、咨询、投资        报纸每日一次电台每日四次，杂志刊登，电视广告每日两次        报纸软文操作、杂志视实际情况而定 
七、        备注 
   本方案为樟木头南方汽车博览中心前期（2002.12—2003.4）广告计划，如有不妥之处，还需进一步的沟通和深化，以便力求完美。达到所想要的效果。 
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罗湖汽车生态休闲公园广告推广策略简案
行业背景简况

汽车经销商们急寻新出路
2005年，中国全面执行WTO协议前的最后一年。
这是关键的一年，无论汽车厂家或者是经销商，都必须抓紧机遇进行调整。
2004年12月11日，国家正式公布放松有关外资控股汽车企业的产业政策限制，汽车生产领域的竞争日趋激烈。
面对日益降低的整车销售利润，或是改变经营模式，或是拓展营销方式，或是黯然出局，汽车经销商们已经到了新的历史时期。

汽车产销量呈上升趋势
对比2004年的情况，今年车市将会有总体好转。首先是经济的原因，随着国内经济的发展，买车的主力已经从过去的集团购车、单位购车转为以私人购车为主。其次，据统计2005年的汽车产能将是需求的1.8倍，而正常的是1.4倍到1.5倍左右，对比起来略显供大于求，但是还在市场可以容纳的范围之内。再者，在2004年形成的持币待购人群，将会在2005年里释放出其购买力，这也会是车市的发展助力之一。另外，部分走低的车价还会进一步掀起购车小高潮。

深圳主要汽车市场、经销商分布情况
福田91家
福田华鹏汽车广场[14家]              福田联合华鹏汽车市场 [5家]
福田汽车大世界展场[10家]            福田深港汽车城[24家]
福田鑫兆豪汽车广场[20家]            福田元瑞汽车广场[13家]

罗湖24家
罗湖东益华鹏汽车广场[20家]   罗湖华南汽车交易市场[14家]

南山11家
南山嘉进隆汽车广场[8家]     南山龙珠大道中炬汽车城[3家]
以及在建的深圳平方汽车城

宝安40家
宝安联信展场[20家]                    宝安世纪车城[20家]

龙岗30家
龙岗东都汽车交易中心[25家]         龙岗信义汽车城[5家]

汽车市场亟需升级
就目前汽车销售领域而言，零售商的业务能力并没有得到提高，4S店的服务还没有完全到位，汽车卖场更仍是在吆喝卖车的阶段。
对比国外比较成熟的汽车市场，车市还处在成长期。

项目SWOT简析

最有用的优势
交通地段
项目定位
周边配套互补
政府支持，政策扶持

劣势
地块特征限制
土地使用期限短，4S店巨额投资风险
完善功能设施的开发周期长

竞争对手分析
暂时没有同类竞争对手

比较突显的机会点
大环境影响，经销商们必须重新布局
土地使用期限10年，比老卖场占明显优势
不少老卖场使用期限即将到期，其中有些卖场被判违建，须在短期内拆除（如福田的深港汽车城和鑫兆豪汽车广场等），大量经销商们急需另寻安身之处

主要卖点整合
1、 稀缺性汽车新卖场
2、 仅有5个机会
3、 紧贴高消费人群
4、 交通要道，黄金地段
5、 配套过硬

项目定位

形象定位
罗湖新生代汽车大卖场

目标受众
深圳各国内外中高档品牌乘用车经销商为主

目标区域
深圳地区
推广策略
思路
站在大深圳的高度看全局
摒弃狂轰滥炸，以“窄告”代替广告
对准目标经销商进行定向推广

目的
在保证针对性推广的基础上尽可能加重影响力度，吸引更多实力雄厚、品牌响亮的经销商注意，挑起他们之间的竞争，从中获取最大化利益

媒体策略
简洁高效的立体推广组合
1、现场包装
2、宣传折页
3、户外
4、报纸
5、电台
6、新闻
7、活动            

指导原则
要让人感受到项目价值
在起到营造声势、展示实力的基础上又节省了费用
媒体选择
现场包装
布置形象背景板，左右布置喷绘，突出项目综合卖点
布置形象喷绘或条幅，突出项目形象及招商信息
广场旗：设于项目四周，营造热烈气氛；
拱门：作为形象门户；
舞台：用于开盘签约仪式及系列促销活动。
灯杆旗、路旗：主要布置于项目附近的道路沿线。
宣传折页
策划设计宣传折页，充分展示项目优势，至各经销网点派单推介
或者由直邮公司定点投递
户外广告
项目周边主要路口设置广告牌，突出项目形象，招商信息及综合卖点
报纸广告 
南方都市报周一汽车版（理由：针对性强、信息最全面、覆盖范围最广、影响最大，目标受众周一阅报最普遍）
广告形式：以硬广告形式发布招商广告，与媒体协调关系，争取附送三分之一或半版软文，将项目综合卖点说透，并及时报道项目新闻
电台广告
交通频道汽车专栏（理由：经销商们开车时都要听交通动态，覆盖面广，有一定针对性，对项目整体形象也起到宣传作用，费用较低）
活动推广             
品牌经销商签约仪式：与本项目认租的经销商举行签约仪式，安排经销商介绍及讲话，再以报纸新闻报道，起到羊群效应

广告投放流程

广告周期 广告投放

筹备期 现场包装
宣传折页等印刷媒体
户外广告
公开期 
报 纸
电 台
活 动
强销期 
持续期 
收尾期 

广告主题安排
主体明确（切忌杂乱无章）
只有卖点多，内容少才能使人们有可能在短期内注意并记住，导致咨询行为
主卖点始终贯彻首位
地域性要突出

广告估量评价
广告视觉的注目性
广告标题决定广告效果80%
内容清晰易懂
整体美感

广告媒体的组合与实施中的准则
集中性、间歇性、脉动性
广告投放量分类安排
水平式——上升式——下降式——交替变化式

商旗扬，
专注于商业地产，做实效广告

服务的客户
华南国际工业原料城
自由之光商业中心
龙华国际电子城
深国商&#8226;东方会
万众城家居广场
集银皮革综合广场
集美堂家居广场
东莞大朗毛织贸易中心
梧州万秀购物城
江西抚州玉茗时代商城
天虹商场南山店
福永国际家具博览中心
龙华汇隆百货
北海铜锣湾广场
东莞星城国际电子数码广场
……
广告策划对比分析：

南方汽车博览中心是广东省樟木头镇的重点工程之一，是集汽车销售、汽车展览以及其附属行业的一座现代化汽车交易市场。
深圳市罗湖汽车生态休闲公园形象定位为罗湖新生代汽车大卖场。目标受众：深圳各国内外中高档品牌乘用车经销商为主，紧贴高消费人群。形象定位：罗湖新生代汽车大卖场。目标受众：深圳各国内外中高档品牌乘用车经销商为主
广告目的：

 南方汽车博览中心的广告策划书的广告目的在于争取在开盘前来通过广告和其他的宣传手段相结合，使南方汽车博览中心在开盘前就能够深入人心，在市场中占有一定的地位。广告宣传的目标应该放在各个汽车经销商，以及其零配件和汽车美容、装潢等的生产商和经销商。在他们中间创造良好的信誉提升自身价值，以便吸引更多的客户来咨询投资。

罗湖汽车生态休闲公园广告推广策略简案目的在保证针对性推广的基础上尽可能加重影响力度，吸引更多实力雄厚、品牌响亮的经销商注意，挑起他们之间的竞争，从中获取最大化利益。

媒体策略：

南方汽车博览中心的前期的广告定位要紧抓市场机会点为重点，进行大幅度宣传，使所占的优势能深入人心，吸引更多的汽车以及其附属行业的经销商和生产商来投资。前期的广告定位合理的考虑到有利于后期的广告投放计划，以及广告的具体实施。建议采用南方汽车博览中心的配套服务优势来作为广告定位。 

罗湖汽车生态休闲公园广告推广策略简案媒体策略采用简洁高效的立体推广组合。广告形式：以硬广告形式发布招商广告，与媒体协调关系，争取附送三分之一或半版软文，将项目综合卖点说透，并及时报道项目新闻。
广告侧重：

在众多的广告媒体中，东莞地区主要以电视、报纸、户外、网络、电台等几种广告媒体为主。其中电视、报纸和电台的广告效果比较明显，选择性、针对性较突出，能够直接到达受众。户外广告的起效较慢，但是最容易树立良好的企业形象。     在有声广告媒体中，电视、电台有国、粤语两种语种，而对广告目标而言，对两中语种的节目没有很大的偏爱。 媒介利用应遵循广告的整体策略，分阶段式投放，更加的接近目标群，简化传播途径，有效的利用广告资源。所以广告宣传侧重于电视，报纸媒体。

罗湖汽车生态休闲公园广告摒弃狂轰滥炸，以“窄告”代替广告，对准目标经销商进行定向推广。在起到营造声势、展示实力的基础上又节省了费用。与前者不同的是罗湖汽车生态休闲公园广告还采取了电台广告：交通频道汽车专栏。是由于经销商们开车时都要听交通动态，覆盖面广，有一定针对性，对项目整体形象也起到宣传作用，费用较低。
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