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新项目从筹备到开盘的
整体思路



标准化时间轴
营销中心梳理碧桂园营销打法，总结营销精髓，将营销过程划分为若干个阶段，以时间为轴描绘整个 

营销工作进程。

摘牌准备期 品牌立势期 广泛拓客期 硬广强拓期 开盘冲刺期 持续销售期

立项 摘牌 摘牌后30天 开盘前30天 示范区开放 开盘 二次开盘

（开盘前15天左右） （开盘后2个月）

在这个新项目营销工作推进过程中，从立项到二次开盘设置7个重要节点，将整个营销过程划分为6大策略

阶段。

以新项目标准化为例：



摘牌准备期

品牌盒子

第一轮洗客 第二轮洗客 第三轮洗客

1.增强客户现场体验

2.精准目标客户1.客户洗脑 3. 现场看房

2.人群效应 4. 认知产品

产品优化，营销 

升级，提升溢价

1.树立形象

2.口口相传

1.寻找目标客户

2.培养种子

开盘 二次开盘

持续维温与盘洗客

品牌+地段炒 
作
-联动政府、开 
发商、媒体整合 
传播

五大客户组织工具
抓领袖精渠道强武器重形象高亮相

客户组织与拓展
圈层活动推介会梳
理客户派卡全民营销

开放后组织方法
体验活动暖场 
活动圈层活动
派筹

广告聚焦 全面剖析项目价值

示范区体验
销售案场服务

客户组织与拓展
发布会系列活动
圈层活动

客 
户 
传 
播

客 
户 
组 
织

客 
户 
体 
验

营销节奏：让客户关注-------- 感兴趣 --------有购买冲动--------- 购买行动

以上每一个模块 
我们都进行标准 
化设置！

品牌立势期 广泛拓客期 硬广强拓期 示范区开放--开盘冲刺期



新项目标准化各阶段重要节点

摘牌准备期

立项 摘牌 摘牌后30天 开盘前30天 开盘示范区开放

（开盘前15天左右）

二次开盘

（开盘后2个月）

C1.3以筹定位（真实 
客户验证）
C1.2取地前策意见征 
询
C1.1.1户型配比建议
R1.7本盘人员到位
S1.12项目前期定位 
报告
S1.3品牌接待点设置
S1.6logo及VI定稿
S1.4品牌导入期工地 
包装

品牌立势期

R2.1启动绩效排名竞 
争与淘汰机制
R2.2拓客系列培训 
S2.3B-BOX悬念活动 
方案揭幕执行
S2.8拓客开展
S2.15城市展厅开放 
活动提报
S2.19示范区内模型 
方案报批
X2.1销售费用预算申 
报
X2.5制定全年供需计
划及销售计划

广泛拓客期
C3.1法律文书等对客 
户资料的制定
S3.2城市展厅开放活 
动
S3.3展厅开放后日常 
暖场活动
S3.8二次媒体采风
（方案）
X3.2派筹方案的确定
X3.4按揭业务开展的 
准备
X3.5【销售系统的设 
置】
X3.7代理公司合作方 
案申请

硬广强拓期
R4.1示范区开放系列 
培训
S4.2产品发布会
S4.3示范区开放活动 
方案提报
S4.7营销全策略二次 
提报
C4.1价格管理
C4.2示范区验收
X4.1开盘方式的确定
X4.4销售系统的设置

开盘冲刺期
R5.1开盘准备系列培 
训
S5.5.1整体示范区包
装执行
S5.7开盘物料设计及 
制作
C5.1价格策略及制定
C5.2新项目营销成果 
阶段性评估
X5.2《商品房买卖合
同》及附件签署
X5.4法律文书与实体 
情况相符的检视
X5.5开盘前货量评估
5.6认购当天签约

持续销售期
R6.1常销系列培训
S6.7开盘总结及后续 
策略
S6.9首次开盘业主答 
谢
C6.2定价/调价/促销
X6.1合同的审核、备 
案及归档
X6.2楼款回笼
X6.6分销管理
X6.7营销开盘后评估 
价格策略与制定



3 4

1 6

2 5

广泛拓客期 硬广强拓期

摘牌准备期 持续销售期

品牌立势期 开盘冲刺期

六大 
阶段

1 阶段评估



人力资源部

摘牌准备期
—目的

1、完成新项目团队组建及合理使用/调拨人力资源；

2、保障新项目团队各板块人员到位确保人效最大化

前策产品部

1、协助拿地决策、精准定位；

2、确定项目规划、定位，示范区设置、参观动线及交楼标准。

市场管理部

1、前期品牌及推广投放准备，确保摘牌后品牌落地执行；

2、项目形象定位。



摘牌准备期

市场 
调研 规划 

定稿

产品
提升

人力 
招聘

品牌 
落地 
准备

户外 
工地 
上画



市场调研

1、对客群深度挖掘其需求， 

为后续产品定位做基础；

2、对市场、土地情况、经 

济测算找准项目机会点。

规划定稿

确立项目定位，据经济指标 

及容积率规划项目布局、户 

型配比、示范区布置等，为 

后续项目定价及操盘做基础

产品提升

项目装修标准的套餐选取及 

样板区、工法展示及品牌馆、 

售楼处等打造提升产品竞争 

力及现场体验感

人才招聘

人力通过调研申报项目编制 

及人员薪酬，并确定项目人 

员的到位

户外/工地上画

品牌正式落地前的形象初步 

出街，制造市场及客群的舆 

论与关注

品牌落地前准备

品牌接待点的设置；LOGO  

及VI定稿；渠道资源的排查 

等。

摘牌准备期



人员到位，开展绩效排名与淘汰机制，促进团队业绩达成人力资源部

品牌立势期—目的

销售管理部

人力资源部

市场管理部
反馈费用使用情况，提供管控依据；

并对全年销售计划及货量铺排有整体性、前瞻性预判
销售管理部

建立品牌形象，提高品牌知名度、美誉度市场管理部



品牌立势期

团队 
管理

前期 
渠道 
搭建

建立 
品牌 
形象

供需 
计划 
费用

展厅 
开放 
准备

拓客 
计划 
制定



团队 
管理

01 了解项目编制/人员到位情况；主要板块人员工作开展存在问 

题，关注招聘工作推进，以及人才流失率原因等；同步关注针 

对新入职员工进行指引和培训。

建立 
品牌 
形象

02
了解项目推广铺排节奏/投放主流渠道（大牌、户外、新媒体

、网络等），选取城市中心核心位置或主流客户区域实地客户

采 访，认证品牌落地效果；

拓客 
制定 
计划

03
了解项目拓客工作的开展，包括但不限于拓客策略的制定、 

拓客指标制定、拓客地图、渠道资源梳理、奖惩机制、拓客 

说辞等。

品牌立势期



前期 
渠道 
搭建

04
了解项目前期对于渠道搭建工作，是否对市场全面了解，制 

定资源搜集清单；对目标市场企业/工厂/商户/学校/专业市 

场等进行摸查，了解项目供应商、银行等关系搭建。

供需计

用
05 划及费 项目的销售目标确定会直接费用以及项目编制的审批。

展厅开

06 放前准
备

了解展厅包装进度，（具体参照文件参照标准化培训课件),对

展厅是否准时开放做好预估，反馈问题。了解项目与政府

（城管、交警、工商部门等之间的沟通，确保开放活动顺利 

进行）

品牌立势期



广泛拓客期—目的

前策产品部

完成规划示意图、间隔示意 
图、合同图、合同装修标准 
等公示

销售管理部

确定按揭业务及资料准备； 
确定开盘人员/物料/售楼系 
统操作；

市场管理部

进行阶段拓客分析，拓宽客 
户组织渠道，储备充足有效 
客户;示范区开放广告定稿， 
为示范区开放线下线上投放 
做准备



广泛拓客期

拓客
开展

拓客 
物料 
制作

销售 
力提 
升

活动
组织

展厅 
开放 
活动

施工 
许可 
证

案场 
服务

推广
策略
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