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房地产策划方案 篇 1 

  一、活动背景 

  根据中冶尚园项目计划，在 1 月 14 日(农历十二月二十一日)，即

在新春佳节到来之际举办一场“新春嘉年华，看房送大礼”活动，为新

老客户献上新年大礼。 

  二、活动目的 

  1、制造新年市场热度，加强市场关注度; 

  2、通过活动为新老客户加深对本项目的深刻印象，传递项目信息

等; 

  3、通过现场活动营造热烈气氛，聚拢人气，迅速累积客户。 

  三、活动理念 

  1、注重人气凝聚，营造“中冶”品质; 

  2、加大活动整体“新春嘉年华”氛围展现，充分体现“看房送大

礼”活动意义; 

  3、烘托“新春”的“乐与玩”，打造“看房送大礼”相关气氛活

动; 



  4、让更多贵宾加深“中冶 尚园”的美好印象; 

  四、活动地址 

  信阳市洋山新区中冶尚园营销中心现场 

  五、活动时间 

  1 月 14 日 8:30 ——17:30 

  六、活动对象 

  看房、购房准客户 

  七、活动项目筹备安排：(1 月 9 日-13 日 基准筹备) 

  策划：郭森 15____601 

  1 月 9 日：本活动项目策划汇报 

  达成初步合作意向 确定本活动方案 

  1 月 10 日：组建本活动项目小组 

  确定本项目活动中所有执行人员 

  确定各种物料、设备、人员等确定的前期筹备工作。 

  1 月 11 日：项目正式筹备和实施 

 

房地产策划方案 篇 2 



  时间： 

  地点： 

  1、海盐新天地广场 

  2、现场售楼处 

  活动目的： 

  聚集开盘人气，重拳出击，在最短的宣传期间内，刺激大众，创造

最佳口碑和打响海盐首盘小高层高档住宅小区的品牌。 

  活动方式： 

  现场摇号、活动助兴、抽奖酬宾 

  活动安排： 

  一、前期广告宣传 

  3。30—4。05 着重以信息发布为主宣传，主要是摇号参加办法、地

点、时间等信息告知。发布途径为报纸、灯箱、跨街横幅。 

  宣传主题： 

  未来城都市居住典范，海盐首期豪华高品位住宅楼销售在即。 

  引领都市时尚，坐居金仕海岸。 

  金仕海岸 4月 5号日真情放送，豪华住宅乍现海盐。 



  因为珍稀，所以珍贵。 

  金仕开盘有好礼，惊喜大奖等你拿。 

  二、摇号现场布置 

  1、摇号方式：现场公开，即选即定。具体摇号登记处暂定 2 处。 

  （确定小高层购买资格，建议摇号总数比实际户数多 30%） 

  2、地点选定：海盐新天地广场 

  （a、需要一定活动场地。b、场地方有举办活动经验。c、有聚集

人气的先例。） 

  3、软环境布置： 

  高空气球 4个；大型气拱门 1 个；30 平方左右舞台 1个；楼盘效果

展示牌 1 套；广告宣传易拉宝 4个；宣传折页 1000 份，周遍跨街横幅、

灯箱 20套 

  4、员工统一着装 

  三、活动进程（4月 5日） 

  1、下午 14：00正式开始（13：50——14：00 礼炮、奖品展示） 

  2、14：00——14：30 



  主持人 5 分钟、领导 5分钟、佳宾 2人共 10 分钟、活动解说 8分

钟、公证人讲话 2 分钟。 

  3、摇号开始（14：30——15：00）同时登记汇总 

  4、摇号抽奖（15：00——16：00） 

  奖品分 1、2、3等奖和纪念奖（100 份） 

  5、现场答谢演出、小娱乐活动（16：00——17：00）工作人员休

息 

  6、公布摇号和抽奖结果（17：10——17：30） 

  7、获奖群众领奖（17：30——17：50） 

  四、摇号办法 

  五、活动经费预算 

 

房地产策划方案 篇 3 

  端午节的到来又为当地产的销售带来了机遇，为了把握住这次的机

遇，我们特地举行端午节活动来带动销售的进行。 

  活动主题： 

  “青年置业——小户型当家”__看房团暨浓情端午？“粽”享未来。 

  活动时间： 



  端午节期间。 

  活动对象： 

  __报名客户（200 人左右，分为两批） 

  现场来访客户。 

  前期来访来电客户（置业顾问回访邀请） 

  活动内容： 

  （一）线上部分：（__报宣传） 

  1、活动前期的新闻预报和参与读者的咨询、报名； 

  2、6 月 10 日的特刊释放，主要内容包括关于小户型的新闻报道和

房地产开发企业小户型展示的形象广告； 

  （二）线下部分：（__报北线看房直通车） 

  组织读者参与专门针对小户型的看楼直通车活动； 

  （三）现场活动：（浓情端午？“粽”享未来） 

  目的：以端午节为噱头，结合__报看房团的到场，通过现场客户参

与性小活动，并以赠送小礼品形式给客户利益点，使看房团及来访客户

愿意长时间停留在销售中心，营造现场销售气氛。 

  形式： 



  1、__报看房团客户及端午期间来访客户在销售中心登记个人信息，

即可领取端午节精美礼品一份（如粽子等）； 

  2、购买端午荷包制作材料，邀请荷包制作老师，现场给客户制作

荷包，客户更可亲手 DIY端午小荷包。 

  3、外场接待，在邀请荷包制作老师现场教客户 DIY荷包的同时，

做茶艺表演，同时会有演绎四人组配合表演现场弹奏古典音乐，让客户

亲身体验高雅的茶文化，品评幽香茶味。 

  4、现场提供冷饮、冰激凌、爆米花，给客户带来凉爽夏季的感觉。 

  5、在__x 超市门口请 2 个环保大使派发环保袋，环保袋内装 MAx

未来宣传资料树立 MAx未来节能环保楼盘的公众形象。 

  活动流程： 

  时间 内容 物料、人员准备 备注： 

  10：00—12：00 环保袋的派发 2名环保大使（__）； 

  环保袋若干（__x） 物业手续已办好，但在派发中仍需注意城管。 

  16：00—18：00 环保袋的派发 2名环保大使（__）； 

  环保袋若干（__x）； 

  09：30—14：00 活动布展 __传媒； 

  14：00—15：00 香包 DIY区、演绎人员到位； 



  15：01—15：40 接待第一批看房团客户，内场向客户进行项目户

型的解说，外场进行茶艺表演及香包 DIY。 香包，演绎人员； 

  15：41 接待第二批看房团客户，内场向客户进行项目户型的解说，

外场进行茶艺表演及香包 DIY。 

  16：00 看房团活动结束 整理场地及物料； 

  接待方案： 

  由于看房团集中人数到场较多，活动当天分两批到场（每隔四十分

钟一批，每批约 100 人）。 

  1、讲解：重点培训三人，分区域负责讲解，其他置业顾问做配合

咨询解答。 

  岗位 负责人 接待内容： 

  销售经理 __ 主要负责项目沙盘模型区域讲解。讲解内容包括：项

目整体介绍、区域位置、产品类型、科技卖点等内容； 

  销售主管 __ 主要负责项目区域电子沙盘区域讲解。讲解内容包

括：项目区域位置、周边配套、交通优势、商业优势、政府规划等价值

内容； 

  置业顾问 __ 主要负责项目工法展示区域讲解。讲解内容包括：霍

尼韦尔家居系统、无负压供水设备（水质比较）、丝吉利娅新风系统、

外墙外保温、LOW—E玻璃、断桥铝合金窗等科技卖点价值内容； 



  置业顾问 …… 主要负责现场客户单点答疑。讲解内容包括：现场

客户零散问题答疑、分户模型户型讲解、抽车活动说明、白金卡及钻石

卡办理说明、诚意登记细则等内容； 

  现场配合 __x 主要负责现场客户单点答疑、调查问卷填写、客户

银行存款手续、引导礼品领取及其他紧急事项协调。 

  2、接待物料准备 

  接待物料 内容 数量 负责单位： 

  __接待说辞 项目整体介绍、区域位置、产品类型、科技卖点等内

容； 1份； 

  __接待说辞 项目区域位置、周边配套、交通优势、商业优势、政

府规划等价值内容； 1份； 

  __接待说辞 __x 家居系统、无负压供水设备（水质比较）、丝吉利

娅新风系统、外墙外保温、LOW—E玻璃、断桥铝合金窗等科技卖点价值

内容； 1 份； 

  项目百问 项目百问问答内容 1份； 

  扩音器 三个主讲人讲解使用 3个； 
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  一、房地产开盘主题： 



 对外传达____房产开盘典礼的信息、显示企业实力。扩大____房产

的社会知名度和美誉度，体现____房产的五大优势：公司的雄厚实力、

“____第一拍”的资历、优越的地理位置、良好的升值空间和一流的户

型设计，展示美好发展前景，促进楼盘销售。同时进行企业社会公关，

树立____房产积极良好的社会形象，并融洽与当地政府职能部门、客户

的关系。 

  二、开盘时间：年月日（暂预定） 

  三、活动地点：____房产有限公司 

  四、剪彩嘉宾：贵公司确定 

  五、拟邀媒体：____电视台、____广告公司 

  六、活动方案 

  （一）前期准备 

  1、到场嘉宾 

  市政府有关主管领导、业界知名人士、公司的关系客户、各媒体记

者 

  2、购买或制作一批有意义的礼品。 

  做好活动现场的礼品、礼品袋（可由我公司提前提供样品，由贵公

司定稿后我公司统一制作）。 



 一是可以表达对领导的尊敬和谢意；二是可以起到宣传作用和品牌

效应。 

  3、剪彩仪式所需的红花、剪刀、托盘和鲜花 

  4、请柬的准备 

  提前印好请柬，非市内来宾请柬要在典礼前 10 天寄出，本市提前 5

天发出，并确认来否回执。（请贵公司确认、确定。） 

  5、其他准备工作 

  提前 3天向市气象局获取当日的天气情况资料。 

  落实管辖范围内的保安指挥和负责秩序工作。 

  提前 6天落实指挥和负责秩序工作。 

  （二）开盘前广告发布 

  在《____广告》发布整版开盘庆典活动平面广告，于活动前 2 星期

投放。在社区配合文字图片报导。 

  （三）开盘之日媒体报道 

  开盘当天邀请市电视台、平面及网络媒体，以新闻报导、文字和图

片形式突出宣传____房产的开盘庆典。 

  七、开盘现场活动 



 1、现场布置 

  售楼大厅：厅内分接待区和服务区。正墙做形象墙介绍公司整体情

况，顶部做射灯突出效果；前面设立弧形售楼咨询服务台，正墙右侧做

六个主推户型的写真。中间立柱上悬挂简介彩旗或宣传画面。另摆设沙

发、茶几和楼盘简介资料。整体需体现出公司正规、有实力、有品位，

给客户带来温馨和谐的感受。（效果图附后） 

  会场布置： 

  会场布置以实际效果为准，按照不同区域不同划分。现场以售楼部

为接待中心，配合媒体广告宣传，营造良好的接待环境和现场氛围。 

  主席台区： 

  也就是剪彩区，设在公司或楼盘门口。左侧为贵宾致辞台，右侧为

主持人用立式麦可风，台面铺有红色地毯，台前及左右侧有绿化盆景。 

  嘉 宾 区：可设在剪彩区域前方和两侧。 

  签 到 处：来宾签到处设置在会场入口处。签到处配礼仪小姐。 

  礼品发放处：签到处的桌子也可作为礼品发放桌。 

  贵宾休息区：可设在____房产董事长办公室，配饮料、水果，摆放

精美插花。 

  来宾休息区：可放在____房产售楼中心现场。 



 2、庆典剪彩仪式 

  3、精彩舞狮表演 

  4、乐队欢奏、礼炮齐鸣 

  八、现场布置 

  1、彩虹门 

  在____房产公司门口或楼盘入口处放置一座双龙彩虹门，突出气

势； 

  2、高空气球 

  活动现场上空布置 4 个红色高空气球，下面悬挂祝贺开盘的竖幅。 

  3、小气球 

  施放只高空小氢气球，显示对财富、人气的上升与飞跃。 

  4、地毯 

  活动现场及舞台铺设红地毯，意味红红火火，突出整体氛围。 

  5、中国礼炮和彩花弹 

  中国礼炮和彩花弹 288 枚，意味好运连发。 

  6、盆景 

  在庆典现场放置 100 盆盆景，增强效果。 



 7、舞狮 

  在仪式过程中穿插舞狮表演，预示着____房产美好的发展前景。 

  8、礼仪小姐 

  礼仪小姐 8名，形象、气质出众，在剪彩仪式时为嘉宾佩戴胸花，

协助嘉宾剪彩，指引位置。 

  九、活动程序 （11 月 28 日安排） 

  7：00—9：10 总策划检查落实各项工作，布置到位情况； 

  彩虹门、礼炮、主席台、升空气球、广告条幅，全部安置到位；检

查音响、电源、麦克风、小氢气球到位； 

  礼仪小姐、主持人，陆续进场，准备好各自工作。 

  9：30—9：50 嘉宾陆续到场，两位工作人员及两位礼仪小姐给领

导佩戴胸花、嘉宾签名、发放礼品，引至活动现场。 

  10：00—10：08 主持人介绍领导和嘉宾，宣布____房产开盘庆典

正式开始； 

  10：10—10：25 市领导致贺辞、____房产董事长致欢迎辞； 

  10：25 主持人宣布剪彩仪式开始；剪彩嘉宾、礼仪小姐上场 

  10：28—10：40 剪彩嘉宾站好位置，剪彩开始； 



 剪刀起，礼炮响，施放彩花弹，雄狮舞动、乐队欢奏； 

  放飞氢气球，活动进入高潮； 

  10：45—10：50 首位客户签约。 

  10：50－11：00 主持人宣布典礼结束，来宾赶往午宴现场。 

  十、人员安排及整体预算 

  十一、其它设备 

  落实好电源、麦克风、音响、乐器、签到台、胸花、饮用水、条幅、

地毯、舞台、氢气球的采购； 

  停车场的安排，活动现场的安全及相关后勤保障。 

 篇 5 

  一、项目分析 

  天第公寓(后来在市场的推广名被定义为 星期五公社 ，项目位于

上海浦东金桥地区，社区仅仅 2幢 24F 的高层，由浦房开发建造到 10

层就因资金短缺问题搁置。 

  上海浦东金桥地区的住宅多以 80年代末由于当时市政动迁原因建

造的多层动迁安置住宅为主，虽然生活配套设施已日趋成熟，但由于区

内人口密集，新兴住宅需求量激增，因而本案周边正在新建大批新兴住



宅。但相较别的竞争个案，本案在地理位置是不占优势的，离区域繁华

中心又远，从小环境来讲还是很偏僻，周边配套还是很短缺的，加之本

案的房型较老、规模较小、竞争压力大……在面对众多竞争对手的情况

下，要把这个几年前遗留下的烂尾楼—— 天第公寓 推向市场无疑是在

打一场艰难的突围战。如何使产品在竞争对手中脱颖而出成了当务之

急。 

  1.市场情况 

  大环境让人欣慰，产品得过烂尾炎，遭遇 十面埋伏 。 

  从市场的眼光来分析，其较为有利的是，本案位置属于金桥、金杨

新村的延伸段。东面、北面、西面即是金桥进出口加工区、外高桥加工

区及陆家嘴金融贸易区，处在三大高能力消费区之中，有充足的客源基

础。金桥新村作为浦东广大市民极为熟悉老式公房区域，其存在已有十

几年的历史，在商业配套设施方面已相当完善，足可以满足本区域居民

的一般生活需求。对于本案来讲，虽不及区域其他同质个案便利，但步

行 10 分钟左右，即可共享金桥的配套设施，而本案周边，目前上市销

售的个案，也会增加一定量体的商业用房，另外，杨高北路、巨峰路即

将兴建 易初莲花 大型超市，使本案住户生活更为便利。而杨高北路、

浦兴路两条交通主干道近在咫尺，众多公交路线和即将兴建的轻轨(L4

线)使本区域的交通出入畅通无阻。 

  然而，本项目是烂尾房改造，所在这区域停工多年，在周边居民心

中有一定的负面影响。本案房型也是比太太还老的一梯八户式的蝶型建
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