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内容概要

对于房地产行业而言，广告策划是进行销售推广的有效方式之一，也是将房地产项目形象具化的一种
方法。
《房地产开发广告策划》从房地产广告策划必备策略、房地产广告媒介投放策略、房地产销售阶段广
告对策以及房地产广告创作思维四个方面阐述房地产广告策划执行要点，结合众多房地产项目广告案
例，全面洞悉房地产广告特点及市场现状，力求实现房地产广告效果最大化，为房地产营销策划等相
关人员提供准确、实用和高效的广告策划借鉴。

《房地产开发广告策划》由中国房产信息集团，克而瑞（中国）信息技术有限公司编著。
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书籍目录

第一章  房地产广告策划必备策略分析
核心操练术1：全面洞悉房地产广告特点及市场现状
  一、广告分类：按广告目的和销售阶段对房地产广告进行分类
  二、广告特点：掌握房地产广告特点是成功策划的必备条件
  三、表现形式：归纳并分析房地产广告的现有表现形式
  四、现存问题：避免房地产广告产生五种问题
核心操练术2：力求房地产广告产生最佳广告效果
  一、广告规划：制定房地产广告策划的整体规划
  二、品牌策划：房地产广告品牌策划四大关注点
  三、广告计划：基于广告诉求和基调编排房地产广告计划
  四、媒体投放：做出明智的房地产广告媒体投放选择
  五、广告效果：选取有效的测量方法检测房地产广告效果
实战兵器示范1：烟台天享佳园韩国城推广方案
  一、概念定位：确定项目媒体宣传的主概念和辅助概念
  二、形象定位：制定与目标客群定位吻合的形象定位
  三、媒介推广：运用媒体组合策略进行项目有效推广
实战兵器示范2：同曦艺术家园项目的推广文案
  一、规划篇：艺术是一种和谐
  二、建筑篇：艺术是一种表情
  三、景观篇：艺术是一种格调
  四、水系篇：艺术是一种情趣
  五、配套篇：艺术是一种享受
  六、会所篇：艺术是一种体验
  七、情景篇：艺术是一种声音
  八、教育篇：艺术是一种状态
第二章  房地产广告媒介投放策略选择
核心操练术1：掌握媒体的传播特点是制定媒介投放策略的前提
  一、大众媒体：具有广泛社会影响力和较高阅读率
  二、分众媒体：受众掌握高度的阅读选择权和主导权
  三、公关媒体：以事件营销和公关活动为主提升广告效应
  四、新兴媒体：发展势头强劲且具有显著广告宣传效果
核心操练术2：灵活制定宣传效果最大化的媒介投放策略
  一、媒介策略：利用媒体力量宣传推广项目
  二、媒体选择：选择宣传效果最大的媒体
实战兵器示范1：湘艺苑项目广告策划方案
  一、项目概况：进行项目优劣势分析，认清项目全貌
  二、竞争对手：分析竞争对手做到知己知彼
  三、推广策略：确定项目定位，制定项目推广策略
  四、营销活动：加强营销渠道建设，创新营销公关活动
  五、媒介策略：树立楼盘的品牌形象，形成口碑效应
实战兵器示范2：海信·璞园项目广告推广策略
  一、市场分析：对项目的宏观市场和区域市场环境进行研判
  二、竞争分析：分析重点和边缘两个层次的竞争对手
  三、推广策略：分阶段分梯队推广，建立项目品牌效应
  四、推广执行：价值建立期和品牌收获期各有推广侧重

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<房地产开发广告策划>>

  五、营销建议：三大营销建议提升项目销售效果
第三章  房地产销售阶段广告对策分解
核心操练术1：开盘前侧重树立开发商和项目的品牌形象
  一、塑造形象：市场预热期提升项目品牌知名度和美誉度
  二、突出优势：项目蓄客阶段着力激发潜在客户的购买欲
核心操练术2：开盘后着力吸引目标客户，避免出现尾盘
  一、组合战术：公开发售期运用媒体组合策略促成客户购买
  二、广告力度：强销期强力发布各种形式的媒体广告
  三、有的放矢：针对滞销楼盘的不同成因制定应对策略
  四、重新定义：针对尾盘问题各个击破，促使市场消化尾盘
实战兵器示范1：信宜·四季城市场预热期广告策略
  一、推广概述：确定总体思路与相关配合工作
  二、媒体安排：有选择性地进行媒体组合安排
  三、推广活动：借助个性化的活动进行主题推广
实战兵器示范2：南京某豪宅蓄客阶段广告策略
  一、媒体组合：组合使用强势媒体和辅助媒体
  二、媒介策略：分阶段投放各类型广告宣传
实战兵器示范3：郑州阳光铭座公开发售期广告策略
  一、项目分析：项目SWOT及要点分析
  二、宣传策略：利用产品利益点建立与众不同的卖点
  三、传播策略：借助产品定位进行整合营销传播
实战兵器示范4：深圳某项目滞销期广告策略
  一、滞销分析：前期销售存在失误造成项目销售三成后滞销
  二、应对策略：针对前期销售不足采取针对性措施
实战兵器示范5：星字公司项目尾盘销售广告策略
  一、尾盘分析：明确项目尾盘销售的难点
  二、销售突破：尾盘销售推广必须首先选择销售突破口
  三、推广手段：利用多种营销手段吸引客户看房购房
第四章  房地产广告创作思维技法
核心操练术1：进发闪光的创意是制作优秀广告的前提
  一、创意法则：遵循房地产广告的创意法则
  二、创意方法：掌握房地产广告的创意方法
  三、创意卖点：卖点是房地产广告创意中最核心的部分
核心操练术2：掌握房地产广告文案创作方法
  一、创作准备：房地产广告文案创作的五项准备
  二、文案写作：掌握房地产广告文案各部分写作方法
  三、楼书创作：房地产楼书创作要点
实战兵器示范1：锦绣新天地广告文案
  一、登场广告：设置悬念，引发客户关注
  二、项目广告：展示项目卖点和商业价值
  三、概念广告：创新概念，引发客户购买行为
  四、产品广告：表现项目商机无限的优势
实战兵器示范2：精彩广告语大集锦
  一、他山之石：国内外各行业精彩广告语
  二、行业借鉴：房地产经典广告语精选
附录  精彩房地产平面广告赏析
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章节摘录

版权页：插图：诉求手法3：情理结合情理结合诉求手法的基本思路是采用理性诉求传达客观信息，
又用感性诉求引发诉求对象的情感共鸣，它可以灵活地运用理性诉求的各种手法，也可以加入感性诉
求的种种情感内容。
情理结合手法在广告文案的写作以及广告运作中更为常用，但前提是产品或服务的特性、功能、实际
利益与情感内容有合理的关联。
高露洁牙膏的系列广告文案采用了情理结合的诉求手法，示范坚固牙齿的理性诉求的同时提出“让你
的牙齿更坚固”的感性诉求。
“弱水三千，只取瓢饮”，在选择广告诉求手法时，不必追求当前流行的某种诉求方法，选择适合产
品自身特点的最重要。
坚持原则在广告诉求时也是一种原则。
除此之外，房地产广告还提倡单一诉求性。
在这个信息和广告泛滥的时代，人们已经越来越无心去关注复杂烦琐、面面俱到的广告。
做广告有个准则叫“单一诉求”，据调查显示，成功的广告采用的大多都是“单一诉求”。
消费者的记忆量是有限的，不可能记住看到的所有广告，消费者只会记住一个文案中的一件事情，一
个强烈的主张或是一个突出的概念。
曾有报道说，美国一位总统参加竞选时谈到14个不同的问题，思路清晰，令人振奋。
可第二天的调查却发现，只有不足2%的听众听清楚了他讲的内容。
做广告绝不能罗列过多的要点，那样并不会吸引消费者。
有个故事说希特勒面对士兵演讲时总是在重复一句话：“世界是我们的！
”而正是这句话吸引了成千上万的追随者。
这就是单一诉求的效应。
广告大师克罗斯·霍普金斯在《科学的广告》中说：“不要炫耀，不要夸耀你的厂房或你的产量，不
要炫耀你感兴趣而你的潜在买主未必感兴趣的东西。
”而在我们每天接触的广告中，有许多广告都犯了这样的错误，在讲产品之前先展示企业的生产车间
、员工，然后再讲企业的发家史，殊不知发家史没讲完，消费者早已经厌倦了。
例如某些医院广告，从历史讲到医生，从医生讲到医院可治疗的各种疾病，最后才出现地址和电话。
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编辑推荐

《房地产开发广告策划》：内容房地产开发流程的360度全程策划房地产开发全程策划是对房地产项目
进行整个流程的策划分解，即从项目前期的市场调研开始到项目后期的售后服务，对各个方面进行全
方位策划。
特点，策划思路贯穿项目全程为实现全过程策划服务，将策划思路、理念贯穿于项目开发全过程。
价值围绕目优势集中设计产品开发推售方案开发推售方案全程策划强调为投资者提供标本兼治的全过
程策划服务，每个环节都以提升项目的价值为重点，围绕提升项目的优势运用各种手段，使项目以最
佳的状态走向市场。
分解全程策划核心步骤，破译产品热销终极密码，市场，确定房地产目标，市场实际需求，全程分析
、计划、组织，房地产开发全程策略，客户，了解潜在消赞者，深层次购买需求，产品，准确规划定
位，实现产品自我销售。
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