
红色项目营销策划方案 项目营销策划方案
(通用5篇)

为确保事情或工作顺利开展，常常要根据具体情况预先制定
方案，方案是综合考量事情或问题相关的因素后所制定的书
面计划。那么我们该如何写一篇较为完美的方案呢？下面是
小编为大家收集的方案策划范文，供大家参考借鉴，希望可
以帮助到有需要的朋友。

红色项目营销策划方案篇一

2、选择访问量大的正规站，比如搜房网，设立自己的宣传网
页;

4、成立客户服务热线，快速处理客户投诉与客户疑问，在公
司现有的情况下力争客源;

6、参加一些评比活动，取得一些评比证书;

7、工地现场、售楼处及样板房精心装修，增强客户的购买欲
望及视觉效果;

8、电台广播，随时随地，敏锐性强，可以起到强迫客户接受
广告宣传的效果;

9、进行潜在客户的开发，同时可以适当的提供额外优惠等。

10、付款方式

(2)分期付款：首付达到45%以上的，免一年物业管理费;

(3)银行贷款：本公司为其出示证件，并可以作为其银行贷款
的担保人。



红色项目营销策划方案篇二

活动期间，消费者凭宣传单进店即可领取小礼品一份。数量

有限，送完为止。

活动二:感恩连好运

活动期间，凡在本店消费满一百即可参加抽奖活动(中奖率

100%)，惊喜多多，预购从速。

活动三:实惠感恩心

活动期间，凡一次性消费满168元即可享受8.8折优惠;满

268即可享受8折优惠，买的越多折扣越多。

红色项目营销策划方案篇三

1、鉴于目前宏观调控政策的影响，已认筹客户及时的选房开
盘，将意向客户转变成购房客户，及时回笼销售资金是我们
目前重要的工作。

2、通过本次开盘活动盛大宣传，为二期后续销售吸引一定的
人气

认筹时间:3月8日-5月日认筹数量:78组

鑫隆名居销售大厅

20xx年5月日上午9点30分

1.邀请辉县市政府或区政府相关领导(条件不允许，可开发商



领导代替)进行开盘盛典剪彩仪式。

2.通过舞台表演吸引人气，可邀请辉县市知名演艺乐队进行
表演

3.邀请辉县市市老年军乐队或鼓舞队表演来助阵。

4.邀请已认筹客户现场参与开盘选房活动来调动潜在客户的
积极性。

5.已定房客户领取奖品提升客户对楼盘的美誉度

舞台尺寸建议10米xx7大小，结构轻钢为主，高度30-50厘米
之间，调动现场观众的互动性和参与性，舞台背景以红色为
主，热烈奔放，更具视觉冲击力，地面铺设红色地毯，音响
及话筒由演绎乐队自备。舞台表演以歌曲，舞蹈，魔术为主
导内容，中间穿插项目的介绍，抽奖，有奖问答等环节。

军乐队或锣鼓队布置：统一红色服装，乐器自备，位置根据
现场安排在舞台左右，人数最少20人以上，有专人负责，根
据现场活动时间安排。

1、将售楼部两侧距售楼部500米范围内插上彩色旗帜来增加
喜庆和导视作用。

2、售楼部后楼体以及对面楼体上置20xx5米喷绘(内容见后)2
块，内容以开盘文字为主。

3、售楼部门口安置两个金象(寓意吉祥，美好，发财)，两金
象之间为15米尺寸拱门，上置条幅(内容见后)升空礼炮，旋
风彩带，如果条件允许在售楼部前安全位置安放，数量为6或
者8个，在剪彩仪式进行时从听觉和视觉上达到更好的效果。

4、售楼部外斜拉条幅，根据售楼部外观的布置，在确定条幅



的数量

售楼部内部顶部以吊旗和气球从视觉上来渲染开盘气氛，案
场设置开盘流程展架，认购须知来引导客户，案场音响释放
激昂乐曲从听觉上烘托紧张氛围，引起客户的购买冲动。布
置抽奖区，放置抽奖道具和奖品激发参与欲望。

售楼部内具体划分区域：

客户等候区--客户选房区--客户签约区--奖品区

3、客户签约区设置在财务办公室前区域，签约和财务收款为
一体

4、奖品区设置在签约后边门口处。

红色项目营销策划方案篇四

感恩节回馈“送健康免费体检”。

活动营销。

借活动提升企业和项目的品牌形象。

业主。

20xx年xx月xx日8：00——16：00点，xx房产公司在xx分公司
的中间联络下，聘请xx医院副主任级别以上专家进入社区，
为xx业主提供了一次专业的“送健康免费体检”活动，为广
大业主进行了健康检查。同时，现场解答业主健康方面疑问，
给业主提供改善健康计划的建议等，获得业主的一致好评。

xx房产公司一直以打造国际化高档社区为己任，在对业主的
服务上猛下功夫。这次活动既充分体现了开发商对业主的贴



心关怀，又成功地做到了“社会资源的整合与共享”。

策略分析：

都市紧张的工作节奏使人们更加注重居住的服务品质，体现
高品质生活的“宜居、健康、生活”的住宅理念也应运而生，
并受到市场的热烈追捧。珠江帝景的这次“送健康”活动，
进一步丰富北京珠江帝景社区的文化生活，为业主们营造一
个更加良好的健康居住氛围，同时也树立起合生和珠江帝景
的市场口碑。

xx房产公司————赞助经典芭蕾《罗密欧与朱丽叶》天桥
上演

11月25日，由xx房产公司项目赞助，摩纳哥蒙特卡洛芭蕾舞
团演出的“xx房产公司————新古典之夜”芭蕾舞《罗密欧
与朱丽叶》vip专场演出在xx天桥剧场举行。该活动还推出了
价值两万元人民币的天价票，即每购买一张两万元票的观众
都可以将此票作为“代金券”，在“xx”购置指定尊贵户型时
冲抵等值房款。开发商赞助芭蕾舞这样的高雅艺术在国内还
属首次。

红色项目营销策划方案篇五

在预热期，大量的作业是一些推广前的准备工作，广告运用
为软文和

户外媒体。人员推广只是配合企业内部进行的认购工作。在
这个期间，推出“美丽河畔的空中花园”的宣传主题，让大
家开始了解本项目的整体品味。

(2)公开推广期

进入公开推广期，项目被正式推向市场，可以阶段可以增加



户外广告的投放，并开始运用dm、人员推广，也辅助以软文
广告，把市场渐渐热起来。这个阶段可以推出“美丽河畔的
空中花园”和“风尚的薄板洋房生活”宣传主题，在让客户
了解楼盘品味的同时，更多的了解楼盘的设计理念，这样更
贴近生活更有生活气息。

(3)强力出击期

强力出击期是项目推广的核心阶段，力求达到签约的高峰，
这一阶段的推广十分重要，必须综合运用所有的推广方式，
包括户外广告、人员推广、dm、电话跟踪等，配合销售达到顶
峰。“美丽河畔的空中花园”、“风尚的薄板洋房生
活”“中心城中城”强势推出，冲击消费者的心理，让其更
加详细全面了解楼盘的特色，促使其达到最终的购买欲。

(4)消化期

强力的出击期过后的消化期，我们着重对前期客户的消化吸
收和一些事务性工作。此外，还应对此次推广策略的修正和
检讨，努力为下一个营销周期的到来做准备。


