
售楼处套圈活动方案宣传 房地产活动方案
(大全5篇)

无论是在个人生活中还是在组织管理中，方案都是一种重要
的工具和方法，可以帮助我们更好地应对各种挑战和问题，
实现个人和组织的发展目标。方案的格式和要求是什么样的
呢？以下是小编为大家收集的方案范文，欢迎大家分享阅读。

售楼处套圈活动方案宣传篇一

通过公关活动，在11月2日正式开售当天，达到吸引众多人流、
营造广泛口头流传、区域围内人群高度关注性的.效果。

2、场地：旧售楼处门口围不够大、且有一定角度斜坡，因此
开盘活动场地设定在旧售楼部门口的话，交通题较难处理，
也不利于人流秩序，建议深入（花园）里面一些。

上午0900以前，现场物品设置，参与人员到位，激昂音乐起

0900—0920调整，修正，沟通准确到位

0920—0940预备到位，激昂音乐止，轻音乐起。

0940—1000舞狮表演

1000—1007主持人致开场白（空投传单的充气飞机准备起飞）

1007—1018主持人宣布贵宾上台，并致词

1018—1020由贵方代表宣布“xx豪园开盘”。同时彩花齐放，
舞狮、腰鼓表演，全场鼓掌。

1020—1025主持人宣布植树活动开始，由礼仪小组带贵宾到



植树现场（xx花园内）

1025—1030由礼仪小姐带贵宾到楼盘展示处参观，舞狮跟随
表演

1030—1040调整时间

1040—1045主持人点评，宣布艺表演节目及抽奖事项时间

1045—1055歌曲《我想有个》六人合唱

1055—1105主持人点评：介绍“xx豪园”概况及酬宾活动

售楼处套圈活动方案宣传篇二

1、促进开盘成交客户合同签订;2、提升开盘售楼部现场人
气;

3、促进项目开盘成交，制造凯悦城的.声音，及快速去化房
源。

20xx年9月份(具体时间待定)

凯悦城售楼中心

1、置业顾问电话邀约时间:20xx年9月份

2、电器的购买

时间:20xx年8月30日

3、抽奖券制作到位时间:20xx年9月初

4、水果糕点现场布置到位时间:开盘前一天



邀请凯悦城开盘，购房签约客户，将在售楼中心内部进行现场
“砸金蛋得家电”活动，由项目经理对本次活动类容进行简
单介绍，并传递前期购房客户，老带新活动政策，本次活动
抽奖由当天购房客户现场抽取，产生以下奖励:一等奖:笔记
本电脑(2名)二等奖:海尔冰箱(4台)

100元xx90台=9000元

费用预估:33000元

三等奖:海尔洗衣机(6名)四等奖:微波炉(10名)

五等奖:榨汁机或电饭煲或加湿器(90名)

新客户到达售楼中心——进入签到区签到——拿排号单或序
号——客户集中到门外——现场维持开盘前客户情绪，待开
盘开始，由销售带客户购房，已签订购房认购的客户——由
销售带客户进行现场砸蛋区——由客户砸蛋获取奖券——销
售带客户去领奖去等级(需带认购和客户身份证)——核对
后xx——销售让客户从xx离开。

(置业顾问全程接待，并一对一介绍，促进成交几率，深入挖
掘潜在客户群)

1、抽奖券数量:100张

抽奖箱:1个费用:100元

2、聘请婚庆公司

费用:2500元

3、水果糕点



费用:1000元

4、预计现场布置费用:费用:500元

5、小礼品购置费:毛绒玩具等20xx元

6、不可预计支出费用:费用:900元

7、家电费用

费用:33000元

20xx

费用合计:40000元

策划部年8月22日

售楼处套圈活动方案宣传篇三

通过公关活动，在11月2日正式开售当天，达到吸引众多人流、
营造广泛口头流传、区域围内人群高度关注性的'效果。

2、场地：旧售楼处门口围不够大、且有一定角度斜坡，因此
开盘活动场地设定在旧售楼部门口的话，交通题较难处理，
也不利于人流秩序，建议深入（花园）里面一些。

上午0900以前，现场物品设置，参与人员到位，激昂音乐起

0900—0920调整，修正，沟通准确到位

0920—0940预备到位，激昂音乐止，轻音乐起。

0940—1000舞狮表演



1000—1007主持人致开场白（空投传单的充气飞机准备起飞）

1007—1018主持人宣布贵宾上台，并致词

1018—1020由贵方代表宣布“xx豪园开盘”。同时彩花齐放，
舞狮、腰鼓表演，全场鼓掌。

1020—1025主持人宣布植树活动开始，由礼仪小组带贵宾到
植树现场（xx花园内）

1025—1030由礼仪小姐带贵宾到楼盘展示处参观，舞狮跟随
表演

1030—1040调整时间

1040—1045主持人点评，宣布艺表演节目及抽奖事项时间

1045—1055歌曲《我想有个》六人合唱

1055—1105主持人点评：介绍“xx豪园”概况及酬宾活动

售楼处套圈活动方案宣传篇四

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

1、一期总销售户

售楼处套圈活动方案宣传篇五

我司项目处于xx新区，目前xx新区正值一年中的旅游旺季，
而且伴随项目驻地区域内“xx水上乐园”六月一日的营业，预



计将会有大批来自外地的游客随团来到项目区域内（目前根
据水上乐园相关员工统计，六月一日当天游客将达到2万人
次）。

二、策划原则与目的

(3）通过活动和宣传，直接和间接地提高楼盘蓄客量。针对
意向客户做进一步的跟踪与宣传,以期达到快速成交的目的。

三、活动主题

“放飞童心xx伴您水上乐翻天”+“六一欢乐多到访97折”。

四、活动时间

20xx年6月1日-3日（视水上乐园人流量而定）。

五、活动执行

利用短信群发设备，在xx水上乐园周边地区进行短信发送，
对于外来客户起到最大程度广而告之的作用。

现场周边安排我司的派单人员（6名），向外来客户进行传单
派发，在客户扫描单页上微信二维码（一般）之后，即可在
现场领指定区域取戏水玩具一份。

派发礼品人员（2名）需要在客户留下联系方式（重要）后才
能派发。现场派单人员力邀散客来访，释放出到访享受97折
的信息。

活动结束后进行客户资料整理、汇总，安排专人回访。

六、礼品采购



为切合实际，使来访客户觉得有需求，本方案中建议礼品以
戏水道具为首选，结合节约的原则，建议选取价格适当而又
富有创意的水枪作为礼品。

(1）打气筒式水枪（网上报价2.3元-8.5元）。

(2）灭火器式水枪（高11cm×底3.6cm，网上报价0.9元-1.0
元）。

七、活动效果预估

据水上乐园相关员工统计，六月一日当天游客将达到2万人次。
为避免其主观夸大所带来的影响，故而按照其所统计值
的`25%进行核算，当日游客可达到5000人。考虑到游客年龄
构成、导游带队等因素的影响，按照游客量的20%作为我项目
的客户群体，抛出具体执行不到位因素，本案中预估活动效
果将会带来微信新增粉丝与登记（可回访）客户1000组以上。


