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内容概要

房地产开发营销策划是房地产企业对未来将要进行的营销推广活动进行整体、系统筹划的超前决策，
是营销策划水平与销售技巧的高度结合，需要专业化运作。
中国房产信息集团，克而瑞（中国）信息技术有限公司编著的《房地产开发营销策划》分别对房地产
项目预热期、开盘期、强销期和尾盘期的营销推广活动进行分析，从中提炼出关键操作要点，并配合
相应营销推广案例，图文并茂地展示各销售阶段的营销策划重点，为读者提供翔实的营销策划案例。
希望《房地产开发营销策划》能够成为房地产营销策划人员提升专业素养和营销策划能力的“利器”
。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<房地产开发营销策划>>

作者简介

　　克而瑞（中国）信息技术有限公司，克而瑞（中国）信息技术有限公司是一家专门从事房地产信
息技术系统研发的高科技公司。
公司以中国房地产海量信息数据库为基础，面向开发商、投资商、基金公司、金融机构、评估机构、
营销机构等各类房地产上下游企业，提供全面、精准的产品服务。
　　克而瑞（中国）信息技术有限公司图书策划中心，克而瑞（中国）信息技术有限公司图书策划中
心前身为决策资源图书策划中心，成立于1998年，专门从事房地产行业各类图书的策划工作，是目前
国内发行量最大的房地产图书策划中心。
其中，“克而瑞地产人书库”系列专业地产图书50余套，内容涵盖房地产规划、调研、建筑设计、广
告营销、成本控制、企业融资、物业管理、企业管理、人力资源等全产业链，累计2000余万字。
每套发行均突破上万册，无可争议地成为地产专业图书策划的“NO.1”。
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    一、营销思路：针对新老客户进行阶段性营销
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    三、营销计划：制订开盘营销推广计划
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    五、推广费用：项目开盘前营销推广费用配比表
第三章  开盘期——细化开盘流程，营造项目热销场面
  核心操练术1：精心做好开盘前的准备工作
    一、开盘准备：完善开盘三大基础条件
    二、开盘决策：解决开盘决策五大核心问题
  核心操练术2：有条不紊地进行开盘组织安排
    一、开盘组织：设计开盘组织安排的十项内容
    二、付款方案：制订能够增强销售力度的付款方案
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  核心操练术3：制定高效的定价策略
    一、整体策略：三大定价策略影响后期销售状况
    二、辅助策略：以时点定价策略辅助整体价格策略
  实战兵器示范1：博客开元时代开盘活动策划方案
    一、活动部署：力求吸纳准客户
    二、策划主题：开盘策划凸显氛围
    三、解筹策略：制定措施防止客户流失
    四、优惠策略：用折扣优惠和礼品派送充分引爆市场
    五、现场规划：形成热烈的销售气氛
    六、活动流程：完美呈现开盘活动
    七、人员安排：开盘当天人员及工作安排
    八、筹备事项：开发商需筹备的相关工作事项
    九、费用预算：控制总体预算
  实战兵器示范2：广州市某楼盘开盘活动策划方案
    一、室内活动：增添项目的人文艺术氛围
    二、室外活动：以现代时尚的活动提升项目人气
  实战兵器示范3：成都市某楼盘开盘活动策划方案
    一、媒体活动：邀请电台现场直播，扩大项目影响
    二、推广活动：举行宾馆酒会提升项目形象
    三、拟订方案：人市前期活动及媒体执行方案
第四章  强销期——注重营销细节，保持热销恒温态势
  核心操练术1：策划强销期销售策略，快速提升项目销量
    一、强销调整：实现强销需要着力于策划和销售
    二、营销策略：把握市场机会，实现项目促销
    三、营销要点：细化强销期销售工作开展要点
  核心操练术2：制定持续期销售策略，巩固强销期的销售成果
    一、制定策略：结合项目销售阶段制定持续期销售策略
    二、热销要素：选准十大要素促成产品热销
  实战兵器示范1：魏玛假日强销期营销推广计划
    一、推广部署：攻破推广难点，强化推广方向
    二、推广主题：以健康为主题举办一系列客户体验活动
    三、推广安排：借助媒体特点宣传项目优势
    四、主题活动：设计针对各类客户和新推楼盘的互动活动
  实战兵器示范2：南昌路通城邦持续期营销策略
    一、销售计划：选择入市时机，挖掘客户资源
    二、活动方案：以客户作为诉求对象设计活动方案
    三、推广途径：媒体宣传贯穿于整个活动过程
    四、活动方案：完善活动现场各环节的设计和服务
第五章  尾盘期——全面投入尾盘期，为楼盘销售做最后部署
  核心操练术1：全面分析尾盘出现的原因和类型
    一、营销前提：明辨尾盘类型是做好尾盘营销的前提
    二、找寻特征：找寻尾盘滞销的不同特征
    三、挖掘原因：挖掘尾盘滞销原因
  核心操练术2：准确把握尾盘营销的定位方向
    一、全局分析：确定尾盘期营销策划总体思路
    二、销售控制：有针对性的销售策划推动市场尽快消化尾盘
    三、销售团队：凝聚销售团队的能量开展尾盘营销
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  核心操练术3：制定精准的尾盘营销策略
    一、尾盘定价：根据客观因素调整尾盘的价格策略
    二、宣传策略：采用灵活的尾盘宣传策略吸引消费者的关注
    三、策略集合：消灭尾盘的策略集合
  实战兵器示范1：项目B尾盘销售策略
    一、销售背景：前期销售形势良好，后期销售困难重重
    二、方案调整：重新调整产品策略、广告策略和公关策略
    三、营销启示：找出滞销的真正原因，制订具体营销方案
  实战兵器示范2：项目J个性化主题降价分析
    一、项目概况：前期销售取得佳绩
    二、销售背景：项目、市场、消费者各方面条件不利
    三、销售阻力：市场竞争环境和产品因素均具销售压力
    四、应对策略：调整客户定位、价格、销售组织、宣传推广策略
    五、效果检视：销售状况明显改善
    六、注意事项：不能单纯依靠“价格战”
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章节摘录

　　1.挖掘楼盘核心价值一个楼盘的卖点可以多种多样，关键在于如何延展与发挥，从一个项目的可
行陛研究到交楼人住，核心价值的挖掘都是贯穿其中的。
当客户与项目通过这一纽带产生共鸣，楼盘的热销便成为理所当然的事情。
　　在每个项目的营销策划过程中，项目运营者都要对项目的核心价值进行挖掘和提炼，这些核心价
值点既是项目运作过程中的把控重点，也是后期项目销售中打动客户的重要卖点。
因此，找准项目的核心卖点，引发运营者和消费者的共鸣，就成为操盘过程中的关键一环。
　　（1）挖掘先天价值，提升后天附加卖点房地产企业在立项之初，就应该充分认识到该项目所具
备的先天优势，如优越的地段、完善的配套、优美的自然环境等，这些往往都是超越竞争对手的核心
优势。
如果项目的先天优势并不明显，地段、配套、环境、人文等因素都不理想，那就需要营销策划者对项
目特点进行深度挖掘。
唯物辩证法认为，任何事物都是两面的，没有绝对的优势，也没有绝对的劣势。
确实如此，比如地块位置偏远、地段差，但这对于厌倦都市喧嚣、向往乡村宁谧的人士而言，却是一
块乐土;也可能地块环境嘈杂，周边居住人群复杂多样，但却孕育着繁华商业中心的契机。
　　项目如果要力压群雄，仅靠项目的先天优势是远远不够的，还需要人为赋予其后天的附加卖点。
从项目的规划理念、产品创新、园林景观、超前配置、文化内涵以及营销手段等方面，都可以有所突
破，引出打动消费者的核心概念。
　　（2）把握要点，放大最核心内容经过营销策划者不断的挖掘与提炼，一个项目很可能会出现多
个卖点，比如地段不错，交通便捷，配套完善，还有浓厚的文化氛围以及弧形阳台、落地飘窗的户型
设计，在当地市场上是稀缺产品等。
但在策划和推广过程中，营销策划者要分清主次，把握最主要的卖点，放大最核心的价值，而附属的
、相对平凡的或对市场吸引力不强的卖点，则只作为辅助的、次要的卖点。
　　（3）将卖点提炼为鲜活的概念确定项目的核心卖点后，应将这一卖点进行最大程度的提炼和包
装，使之成为项目与众不同的鲜明特征，成为吸引客户眼球的鲜活亮点。
　　2.挖掘价值点的参考角度要挖掘项目的价值点，首先需要思考由地块位置所决定的先天优势，其
次考虑后期赋予的独特卖点，如项目周边环境、市政配套设施、项目建筑特色等，力求从与项目相关
的各个角度挖掘具有本项目特色的价值点。
　　（1）区位价值体现项目的核心价值对不同定位的居所来说，区位影响各有不同，但都是决定性
的。
有些项目的核心价值正是体现于区位之中，尽管显而易见，却需要营销策划者更具创造性地发挥。
　　（2）周边的自然景观增添房子的风景拥有自然景观资源的房子，本身便构成了一道风景。
在风景与风景的对话中，客户渴望发现一种源自梦想的最大价值。
风景与房子，将构成一幅完美图景。
　　（3）建筑园林往往成为与众不同的卖点建筑风格、建筑艺术也往往成为与众不同的卖点：如在
欧陆风盛行的深圳楼市，万科推出第五园，“骨子里的中国情结”带给楼市一股清新典雅的“中国风
”。
　　⋯⋯
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