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[ 开盘推售方案 ]
开盘时机的选择

通常开盘前要经过导入期、加热期、升温期等酝酿。入市决定工程最终成败的70%，所以选择一个适宜的时机

进行工程“引爆”非常重要

宏观经济运

行情况分析

当地房地产

法规分析

入市时机的

确定及安排

了解当地目前经济开展状况，预测经济开展走势，指导工程入市的

态度和基调

产品正式进入市场前还要对当地的相关法规以及新政下当地的联动反

应进行分析及预测，把握政策法规动向从而知道产品的推售方向

入市时机确实定及安排包括内部登记及认购时机、开放时机、正式开
盘时机、二次开盘的时机确实定及安排和开盘销售的排期



[ 开盘推售方案 ]
开盘策略的选择

开盘策略

策略目的

适用工程

抢在地区内其他

个案之前先行上

市

获得先机优势

同质化竞争工程

率先开盘

与地区内其他个

案同步上市

分担促销本钱，

形成产品互补优

势

差异化竞争工程

同步开盘

在其他个案上市

后再公开

观察市场反响，

及时作出修改；

降低市场风险

大规模工程或特

殊产品工程

延后开盘

在对市场进行深入的分析后，需要根据开盘时机，结合工程自身情况，选择开盘策略



[ 开盘推售方案 ]
推盘方式的选择

以大型营销节点集中放量产品，

短期内实现速销，促进资金回笼；

战略适用于市场环境下滑、现

金流紧张等时期，多依集中推

广，短期聚集

阶段性加推产品，实现销售稳定走

量，根据市场实现产品溢价能力

战略适用市场稳定上升、产品类型稳

定等条件，营销推广平稳推行为主

点爆型与阶推型相互结合，根据

市场情况及销售需求进行调整

战略适用于大型、多期开发工程及

综合体，产品类型多样，多以点爆

型进行销售引爆

点爆型 阶推型 综合型主要方式



[ 开盘推售方案 ]
推售方案的制定

销售方案是对销售策略的进一步落实，全案销售策略需最终落实到各个销售阶段的销售方案中：

在制定销售方案及时需考虑以下因素：

  1〕市场因素：销售方案的制定首先要考虑到市场环境。

  2〕时间要点：房地产市场受到市场形势及区域客户购置习惯影响。

  3〕营销因素：营销动作的执行效果及既定营销节点需与销售方案配合开展；

  4〕工程因素： 根据工程自身的工程进度、取证情况、客户积累及意向情况等综合加以考虑；

  5〕销售冲刺：根据销售需求，在特定销售期可用优惠促进销售；



开盘的营销准备

首次开盘对于工程的后期运作起到至关重要的作用，关系到工程市场形象的奠定以及销售目标的达成，因此需要对开盘

活动加以足够的重视，需要工程销售部、筹划部和品管部的共同协作与配合。

销售部

筹划部

品管部

在房地产领域

方案拟定期

客户积累的分析判断

开盘价格确定
制定工程销售方案

合同前期筹备及整理

方案制定期

开盘信息释放

开盘活动流程培训

制定内部认购流程

制定开盘方案

人员组织安排及管理

开盘物料及资源调配

声势引爆期

客户邀约强化积累

开盘前媒介推广

开盘产品推介会

日常积累及客户统计

我们一直在帮助客户成功
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开盘前的媒介推广需要对媒介需求进行分析、确定比较要求及候选单位，协

助甲方制定媒介比较文件并发标，对媒介方案评审并确定媒介。制定媒介工

作方案，对媒介方案进行评估、修正、确定、发布成果验收。

声势引爆工作

【开盘前媒介推广的选择与确定】

[开盘前期组织筹备]



在房地产领域 我们一直在帮助客户成功

声势引爆工作

【筹备产品沟通会】

经过一段时间的客户积累需组织意向客户进行产品的具体说明和推

荐，通过次活动让意向客户对万科产品有更深的认识和理解。同时

通过此说明会对前期积累客户有初步的筛选和检测。具体步骤：

    筹划部提供产品PPT的演示；

    销售部提供意向客户明细和数量并作现场邀约；

 当天的活动开始后由销售员负责客户的接待和详细的产品介绍。

 说明会结束后，销售部需提供客户的意向确认分析和产品倾向。

[开盘前期组织筹备]



方案拟定期

【客户积累的相关数据分析与判断】

在相关推广工作开展的同时，客户的积累工作也一同展开。客户的前期积
累工作主要的途径是通过来电和到访。需要对客户来电和到访进行数据分析。
主要包括客户属性分析〔其内容包括客户年龄构成、居住和工作区域、购房
目的、工程品牌认知等〕，客户认知途径分析，以及客户需求反响评估〔包
括产品需求反响、价格需求反响、预计成交反响〕。
这局部工作内容是开盘前的重要的一个工作局部，它对于价格的制定和开
盘预计成交量的判断起到了十分重要的作用。

[开盘前期组织筹备]



在房地产领域 我们一直在帮助客户成功

销售进度
1月 6月3月 4月2月 5月 8月 9月7月 10月 11月 12月

一季度销售方案
任务10~15%

二季度销售方案
任务20~30%

三季度销售方案
任务30~40%

四季度销售方案
任务20~25%

【制定工程销售方案】

销售方案除了开发商所制定的合同内的销售方案外，在开盘前筹划需要通过一系列的数据分析来制定一

个更准确的销售方案。在方案完成后由内部进行评审通过后交与甲方，通过与甲方的沟通对其进行调整

和确定。

全年销售任务

方案拟定期

[开盘前期组织筹备]



【开盘价格的定价目标】

定价是从客户的角度精确横向一个产品价值
的完整过程。

定价是营销组合诸要素中最重要的一个要素，
因为价格的制定了企业的收入、利润，并且对

市场竞争起着非常重要的作用。

价格制定的四原那么

原那么一：定价要以消费者为根本出发点

原那么二：定价时要目光长远

原那么三：定价时要充分考虑竞争对手情况

原那么四：定价要形成机制系统化

方案拟定期

[开盘前期组织筹备]



价 格

方案拟定期

【开盘价格的定价因素】

本钱因素

开发本钱、销售本钱、税费等

供需因素

市场供给及供需比例等

政策因素

相关政策法规、调控手段

在房地产领域

我们一直在帮助客户成功

[开盘前期组织筹备

产品因素

户型、景观、建筑风格等差异

购房者心态因素

购房者偏好、预期等

环境因素

噪声、空气、环境污染等

]



在房地产领域 我们一直在帮助客户成功

定

价

方

法

本钱导向定价

需求导向定价

本钱加成定价法

目标收益定价法

盈亏平衡定价法

理解价值定价法

区分需求定价法
竞争导向定价

可比楼盘量化定价

随行就市定价法

直接竞争定价法

倾销定价法

【根据市场平均售价确定价格】

【从开发商和工程的自身竞争力出发，进行定价】

【低于本钱进行定价】

2、需求导向定价法

3、竞争导向定价法

4、可比楼盘量化定价法

目前较为常用的定价方法

是可比楼盘量化定价

方案拟定期

【开盘价格的定价方法】

定价是一个系统化的过程，

选择定价方法要根据工程

的具体情况而定，较为常

见的定价方法主要有四种：

1、本钱导向定价法

[开盘前期组织筹备

]

【单位产品价格=单位产品生产本钱*〔 加成率〕】

【单位产品价格=〔总本钱+目标利润〕 预期销售量】

【单位产品价格 开发本钱 盈亏平衡点的销售量】

【根据消费者对产品价值认知确定价格】

【根据消费者不同的购置需求确定差价】



在房地产领域 我们一直在帮助客户成功

1、

筛选

可比楼盘

2、

确定

定级因素

及权重

3、

打分

4、

得出

比准价格

5、

确定

水平和

垂直价差

6、

输出

价格底表

7、

确定

折扣率

形成面价表

方案拟定期

【开盘价格的定价流程】

[开盘前期组织筹备]



在房地产领域 我们一直在帮助客户成功

方案拟定期

【开盘价格的制定】

开盘价格包括底价和报价两个局部，底价是指不计算任何折扣和优惠的价格，报价是指在开盘时对客户

所公布的价格，报价往往包含折扣和优惠。定价步骤一般是先制定价格政策并确定相应的开盘优惠后，

然后制定出相应的底价和报价。筹划在制定了相应的底价、报价和价格政策后进行内部评审，通过后递

交甲方进行确认，通过确认后将最终版的价格分别交与后台和销售现场。

[开盘前期组织筹备]



在房地产领域 我们一直在帮助客户成功

方案拟定期

【开盘优惠措施的制定】

根据开盘价格确定相应的优

惠措施，具体促销方案和手

段大致可分为三大类：概念

类、产品类、做秀类，通常

而言结合客群的心理特点，

是以寻求实惠，因此目前常

用的促销方案大体可分为一

下几种：

[开盘前期组织筹备]

1、送物业费；

2、免相关税费；

3、抽奖促销；

4、竞价销售和限时特卖；

5、定向让利和限量让利；

6、一次性付款优惠和老业主再购优惠；

7、免息或低息分期付款；

8、包租或以租代售



在房地产领域 我们一直在帮助客户成功
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