[bookmark: _Toc1]开盘常规流程[小编推荐]
来源：网络  作者：无殇蝶舞  更新时间：2024-10-16
第一篇：开盘常规流程[小编推荐]思源经纪在房地产领域我们一直在帮助客户成功常规开盘流程在房地产领域我们一直在帮助客户成功常规七大功能区：签到区、休息区、候选区、选房区、财务区、签约区、复核区、（礼品发放区）签到区1)关键动作：快速确认客户...
第一篇：开盘常规流程[小编推荐]
思源经纪
在房地产领域我们一直在帮助客户成功
常规开盘流程
在房地产领域我们一直在帮助客户成功
常规七大功能区：签到区、休息区、候选区、选房区、财务区、签约区、复核区、（礼品发放区）
签到区
1)关键动作：快速确认客户身份
2)签到时间：一般从8：30开始进行，9：30结束，开始选房；（根据客户量情况
有些许变动）
3)签到方式：先打印好认购/签约时的客户名单，进行确认签到；（提高核对的速
度）
4)岗位工作职责：核对客户登记表，派发资料，及时统计签到人数，上报负责人。
5)应领取资料：《购房须知》（主要告知客户一次性或按揭的相关手续办理）、《购
房卡》（可以是纸质A4形式，主要用于选房时确定房号销控信息，同时可用于完善客户基本资料；也可以做成VIP购房卡）、《置业指南》（主要包括装修标准等合同文件，让客户在休息时间可提前翻阅）以上信息需要人员提醒客户在休息区内填写，以加快财务区和签约区的填写速度
6)应准备物料：客户签到表（可提前填写客户姓名和身份证号，客户签字确认即
可），序号贴（如已排好顺序则不需序号），购房卡（销控用）
7)注意事项：（有关不是客户本人到场的问题）一定要有委托书或直接在现场填写
（案例：夫妻双方没有协商，“老婆”直接替“老公”买了房子，后要求退房）
在房地产领域我们一直在帮助客户成功休息区：未开始选房客户在此休息、食用茶点饮料、观看模型或查看销控情况，等待唱号员唱号，准备进入选房等候
1)关键动作：控制客户进入选房的次序，设销控板（以便客户命确房源状况，做
出选房预选方案）
2)场地选择：一般选择室外较开阔的场地，由于等候时间较长，该区域应重点关
注客户的舒适度情况。（包括考虑洗手间、帐篷、椅子、餐饮等，避免细节不足）
3)协助等候工作：可提供小表演/主持人负责介绍楼盘情况进行热场/销售代表提
前在候选区协助客户选房
4)岗位工作职责：安抚客户情绪（避免客户离场），客户进入选房区的有效控制；
（提醒客户确定好加名更名，提供银行服务，说明相关事项）
5)有关叫号工作：
 一般按照5个号一批的顺序进行叫号（根据销控和房源不同会有所不同）；  需与销控区内和候选区内的负责人员保持良好沟通，根据选房情况进行叫
号；
6)主持热场：一般会邀请活动公司专业主持进行热场工作，但主持人对客户选房
顺序意识不足，需要有世联人员监控；
7)准备物料：叫号单（协助工作人员记住叫号次序）
8)注意事项：现场协调客户情绪，维持客户秩序，避免客户“蜂拥而上”
候选区：即将开始选房程序，作为休息区与选房区之间的过渡空间，一方面可以更好控制客户进入选房的速度，另一方面也可以适当减少室外客户的等候时间。
1)关键动作：控制客户进入选房的次序，设销控板（以便客户命确房源状况，做
出选房预选方案）
2)协助工作：该区域主要用于协调进入选房区人员的情况，并完成提前复印的工
作；
3)岗位工作职责：批次控制选房人群，与休息区和选房区的工作人员相互协调；
4)有关叫号工作：一般按照5个号一批的顺序进行叫号（根据销控和房源不同会在房地产领域我们一直在帮助客户成功
有所不同）；需与销控区内的负责人员保持良好沟通，根据选房情况进行叫号；
5)注意事项：协调客户秩序，避免客户等候时间过长；空白的认购卡（以防客户
在休息区丢失）；问讯客户个人资料是否齐备，如未齐备需协助客户复印（复印
机）
选房区：按照选房顺位号，客户选择中意的房源，客户填写房号确认单，确认房号，相关人员收取房号确认单，进行总销控，并将销控信息第一时间传至选房候选区及休息区销控板上。
1)关键动作：快速完成选房工作
2)选房流程：由相关人员领到销控区——客户选房并签字确认（总销控把其中一个销
控贴贴在购房卡上，并把另一个传递给贴点员）——贴点员进行贴点（贴点员同时将销控信息告知一楼贴点员）——审核员进行审核登记——全部资料交由传单员
——进入财务区；在房地产领域我们一直在帮助客户成功
3)岗位工作职责：主要以销售代表的逼定工作为主，策划人员主要负责协助销控工作；
4)有关销控工作：注意协调已选房客户的次序，避免造成客户分歧，同时注意避免销
控贴的混乱（有时为了造场，可适当造成小小的“混乱”）
5)应准备物料：总销控登记表（粘贴被销控的房号贴）辅销控登记表（手写登记被销
控的房号）销控贴（包括房号贴和圆贴）、图纸等销售工具
6)注意事项：现场需有“重量级”人物进行“踢客”和协调的工作（此人需要有很好的沟通能力，并全面了解产品信息，尤其是户型优劣势）；尽快协助客户完成选房工作，避免客户在选房区域逗留的时间过长；客户迎接时可以以礼宾的形式，以体现项目档次提升客户身份尊贵感
财务区
1)关键词：电脑和刷卡
2)协助工作：传单员从销控到财务到签约之间对资料的传递工作（4人以上）；同时有
工作人员把控财务区的收据打印速度（人多时形成排队等候）；
3)岗位工作职责：不解决客户疑虑，快捷完成客户下定工作，尽快进入签约区；
4)应领取的资料：定金收据、合同附图、（户型差异）（该三项资料和购房卡、优惠登
记表等其他资料一起，均有传单员进行传递）
5)注意事项：财务区与销控区之间应尽量缩短流线，避免客户犹豫思考，如果在网上
打印，因此还应做好前期的电脑准备工作；传单员应确保资料的完整性，并确保资料全由传单员拿着（防止出现客户销控完之后不交定金就走了）
在房地产领域我们一直在帮助客户成功签约区作为最容易“塞车”的区域，该区域对填写的速度和准确性有较高的要求
1)关键词：效率、准确性
2)协助工作：区域负责人对签约速度的把控，协调签约次序，同时有传单员（2个以
上）传递候选区与签约区之间的资料；
3)岗位工作职责：主要签约人员一般为甲方工作人员，乙方一般负责审核工作；
4)有关签约候选区的工作：由于签约工作任务较重，因此在签约区之间应设置一个较
宽阔的候选区，保证舒适度；候选区主负责人员应注意协调好客户间的先后次序；
5)注意事项：在签约等候的时间段一般较临近中午，因此适当的午餐和舒适度服务是
减少客户烦躁等候的必要；同时签约区需有解答疑问的较专业人士，避免客户签约时间过长；提醒客户签约资料不允许涂改、更名（加名、减名、转名，具体视项目情况而定）等事项；任何客户均不能复印、传阅价格单
6)复核工作：收据、认购卡、优惠登记表（认购/签约）、合同附图、交房标准、重要
提示、身份证（原件、复印件）、服务反馈单等信息；
7)客户签名资料：合同附图、交楼标准、重要提示、服务反馈单、补充协议、商品房
认购书、授权书；
8)打印资料：补充协议、商品房认购书（视项目具体情况而定）
复核区
1)协助工作：传单员从签约区到复核区对资料的传递，总复核人员协助核对，每一个
核查人员均需签字确认；
2)岗位工作职责：确保客户资料的完整性和准确性； 在房地产领域我们一直在帮助客户成功
3)应给客户的资料：一般为认购书客户联、定金收据、补充协议客户联、置业指南、礼品
4)应收取资料：一般为身份证复印件、认购书、补充协议、授权书
礼品发放区（可与其它区域合并，亦可单设）
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(3)工作流程
1)优先认购流程
凭房号、身份证原件到合同室签订《认购书》
按vip客户来签到的先后顺序发放的编号
未在规定选房时间内选中房号客户，只能进入下轮选房，第二次未选中，我司不再为您保留优先选房权。
凭《认购书》、vip卡、身份证原件到财务室交纳定金20000元，由财务开具定金收据，签订认购书。
按vip客户来签到的先后顺序发放的编号
凭认购号码的先后顺序每5人一组进行优先选房，每组规定选房时间暂为15分钟
按揭客户7天内交清首期款，诚意金1000元抵入总房款中
一次性付款客户20天内交清余款，诚意金1000元抵入总房款中
2)××认购流程
销售人员推广介绍
销售经理确认房号，同时注销房号
同客户草签认购书。销售经理审核
开发商财务收取现金，开具定金收据，销售经理注销房号
客户交纳足额定金
完成认购程序
客户保留认购书和收据
9月25日已签定认购书的客户
3)签约流程
持定金20000元现金收据及认购书
首期款，1000元诚意抵10000元购房款，从首期中抵扣
一次性付款交总房款的30%~50%，财务开具发票，客户交清买卖合同见证费、登记费
按揭付款交总房款的30%，财务开具发票，客户交清买卖合同见证费、登记费
客户提供身份证、户口本、收入证明原件申请按揭贷款 预定目标：对外传达××开盘典礼的信息、显示“××”实力来扩大“××”的社会知名度和美誉度，体现“××”的美好前景而促进楼盘销售，与此同时进行“××”公司的社会公关，树立开发商积极良好的社会形象，并融洽与当地政府职能部门、客户及供应商的关系。
会场布置：会场布置以实际效果为准，但会按照不同区域的不同划分。
主席台区：主席台区也就是剪彩揭幕区，设在客户营销接待中心门口或放在右边处，主席台左侧为贵宾致辞专用致辞台(透明有机玻璃，上有精美插花)，右侧为主持人用立式麦可风，台面铺有红色地毯，台前及左右侧有绿化和不锈钢礼仪柱等。
嘉宾区：可放在剪彩区域前方和两侧。
签到处：来宾签到处设置在会场入口处。签到处配有我们的礼仪小姐。签到处设置签到处背景。
礼品发放区： 即时也可将签到处的桌子作为礼品发放桌。
贵宾休息区：可放在××营销接待中心现场，设置沙发茶几、饮料、水果、湿毛巾，摆放精美插花作为点缀。
来宾休息区：可放在××营销接待中心现场。
一、开盘剪彩仪式
操作方式：
1、司仪：致开场白，介绍贵宾、嘉宾、祝贺单位，请领导、总经理及贵宾讲话
2、总经理致欢迎词
3、贵宾致辞
4、恭请贵宾致辞
5、业主代表
6、质量宣誓
7、物业代表
8、促销广告语;至售楼处举行签约仪式
9、鼓乐、鞭炮、剪彩。
二、典礼进程 1、7：30会场布置基本完毕，等待验收，鼓乐队现场表演，2、8：00现场一切准备工作全部就绪。
3、售楼处现场布置完毕（拱门、小气球、围墙彩旗、楼顶彩旗、门口礼炮、地毯、红酒布置、奖品布置、抽奖箱）。
4、现场音乐开始播汽车广告语大全放迎宾曲。5、8：30来宾签到
6、礼仪小姐身穿旗袍、身披飘带站在入口处两侧迎宾，协助工作人员发放资料和赠送小礼品。
7、欢迎各方嘉宾，使会场处于一种喜庆热烈的氛围中。8、8：55司仪宣布典礼即将开始请各位嘉宾就坐。
9、礼仪小姐引导贵宾进入贵宾席。
10、嘉宾进入观礼区。
三、移至指定地点。1、9：00司仪宣布典礼正式开始。2、9：00-9：05司仪介绍出席典礼的贵宾及祝贺单位。
3、9：05-9：10司仪恭请公司总经理致欢迎词并介绍楼盘情况。
4、9：10-9：20司仪恭请贵宾致辞。（致辞人数待定）5、9：20-9：25司仪恭请客户代表致辞。
6、9：25-9：45司仪恭请建筑质量代表致辞。
7、9：45-9：55司仪恭请物业代表致辞。
8、礼仪小姐手持剪彩托盘，立于剪彩区。
9、两位礼仪小姐引导贵宾进入剪彩区。
10、此时鼓乐齐鸣，会场气氛达到高潮。11、9：55司仪宣布剪彩仪式结束，转入签约仪式和新闻发布会。
四、【新闻发布会】 【签约仪式】 1、10：00同时有关人员引导客户到售楼处。2、10：00售楼处开门迎宾，放礼炮。
3、11：00客户签约活动开始，每10位为一组进入，媒体电视台进行现虎年春节祝福短信场采访报道。
4、每个签约客户赠送红酒一瓶和抽奖单一张。（红酒代表：开门红，对开盘具有纪念意义）
5、12：00抽奖活动开始6、12：10活动结束，吃饭。
五、【现场抽大奖活动】
1、活动原则
整个抽奖活动分设“一等奖”、“二等奖”、“三等奖”、“四等奖”、“纪念奖”五个系列。
2、活动要求
只有已购房的业主才有资格参加抽奖活动，活动结束后，如业主退房，应将奖品保持原样退回。
3、奖项设置 一等奖：海尔家电
二等奖：8800元装修代金券 三等奖：免3年物业电梯费 四等奖：太阳能热水器 纪念奖：浴霸
凡到者均可领取精美礼品一份（杯子/衬衣）
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活动流程
一、前期活动流程：
1、19月19日—10月4日凭海报到售楼部领取拉斯维加斯活动体验卷一张。（一人一卷，前期限量每天20张，后面实发数量）2、9月17日—10月4日凭短信到售楼部领取拉斯维加斯活动体验卷一张。（一人一卷，前期限量每天20张，后面实发数量）
3、告知预约客户参加10月5日—10月7日的活动。
4、意向客户适量发放体验卷。
5、根据综上几项可基本确定参与活动人数，如人数少，可在10月1日—3日在市区或乡镇（九堡、云石山、武阳、壬田）派发体验卷。
二、活动现场流程
1、凭体验卷至登记台登记，2、发放排队号，3、登记客户信息至筹码发放处，4、凭排队号领取拉斯维加斯筹码，5、客户参与活动，6、置业顾问则在沙盘区等候客户，接待客户。
第四篇：开盘策划流程
中铁未来城开盘活动策划方案
一、活动目的：
1、传播中铁未来城开盘信息
2、树立中铁未来城楼盘形象
3、吸引更多购买群体
二、活动时间：
2024年10月10日
三、活动流程：
准备过程 1、7：30 前音响调试,细节道具，所有物料、户外广告等到位。2、8：00 舞狮、礼仪小姐、等所有工作人员到位，（服装已换好）。3、8：00-8：20 开盘仪式相关工作人员协调动员会，礼仪小姐彩排（走点）4、8：30 一切就位（所有工作人员无特殊情况不得离开岗
位，如离开岗位必须有代岗人员进行工作交接）
迎接领导和嘉宾 1、8：30-9：10 舞狮表演
8：40舞狮表演（15分钟）2、8：30-9：10放迎宾曲 3、9：15礼仪小姐邀请贵宾走向主席台，出席剪彩 4、9：15演员及舞狮表演人员有序的站位在演出场地上，等待剪彩开始。剪彩仪式
准备：9：15礼仪小姐引领贵宾休息区领导从舞台东侧上台到主席台站位，领导按序就位。
9：18-9：23 中铁未来城开盘仪式正式开始，报出席领导和单位单 9：23-9：28中铁未来城领导讲话并介绍项目概况 9：28-9：33领导讲话 9：33-9：38领导讲话 9：38-9：45 开盘仪式剪彩
9：45主持人宣布领导为开盘仪式剪彩 9：48：礼仪小姐从舞台的侧面走上舞台站位：礼仪小姐手托剪彩道具站位在舞台第一排，人与人中间让出1个空位以便领导向前一步剪彩，剪刀放在礼仪小姐的左手边上也就是靠近领导的右手边上，领导均右手持剪刀剪彩。
①主持人宣布剪彩领导名单，领导走到礼仪小姐中间，站位完成。②所有领导就位后，主持人宣布剪彩开始，领导用右手拿起剪刀剪彩。（皇家礼炮6响、彩虹机、奏乐、舞狮，同时燃放冷焰火1组。）9：53主持人宣布开盘仪式圆满结束，代表中铁未来城感谢来宾的光临。并邀请大家继续欣赏文艺演出 10：00开盘大型文艺演出开始，10：00—12：00文艺演出 备注： 1、10：00—主持人宣布中铁未来城开盘大型文艺演出正式开始 2、10：00—乐队演出 3、10：15—互动 4、10：30—舞蹈表演 5、10：35—互动 6、10：50—女声独唱 7、10：55—舞蹈表演 8、11：00—活动结束
第五篇：开盘执行流程
兴文石海公寓项目开盘执行流程
开盘策划方案
3）各岗位人员熟悉操作本岗流程，等待开盘。停车场区域保安组织客户停车，由指定停车区开始沿公路辅道停放汽车。3、9：00—9：38：（责任人：）
举行简单的开盘仪式，由地产公司领导致辞剪彩。在其等待区域将安排一系列活动以供等待客户打发时光。4、9：38：开始按流程进行客户选房（责任人：）
客户在等候区等待时，安排工作人员提醒客户准备前期的VIP卡、入会费收据、身份证原件等资料。5、9：30开始，外场工作人员
1）负责升空气球的维护、所有导视系统的维护。
责任方：
2）负责外场的督导及协调、内场的秩序及清洁。
责任人：
3）干果、水果吧台服务人员：
责任人：
在外围区域服务中，在干果摆台处摆放干果、饮料等。（随时注意食品存量，不足时应及时补充。）4）现场活动配合销售的安排有序
责任人：
6、中午12：00午餐发放及活动流程跟进  1）12：00～12：30午餐发放：将午餐（盒饭）向等候区客户进行发放。
开盘策划方案
2）在发放过程中，由保安协同向现场参观客户进行发放，注意秩序的维护。预留工作人员的午餐，并向各个岗位的工作人员发放，工 作人员可进行轮流用午餐。根据天气情况，若下雨，需向客户发放雨伞。同时活动出口处摆放收集箱，向离开的客户收回伞。
7、应急措施及其他建议
1）由于项目现场场地面积有限。为了便于现场管理、交通组织。故开盘当天现场不停放任何机动车辆。停车主要考虑在项目路口旁街 道（需与街道办及交警队协调辅道停车位及占道事宜）。当天停车需要通过保安引导及指示。
2）本次活动，部分活动在室外进行，天气的不可控成为影响活动开展的主要因素。查询开盘当天天气预报，为防备可能出现的下雨天 气，应急预案设定如遇雨天，部分环节应做及时调整。3）销售内场和外场的主要负责人员建议每人配备一个对讲机，统一调到一个频率，可以使所有人员的沟通及信息流通非常顺畅。
二、框架时间表：
时间流程安排
07：00~07：30  全体工作人员结合点名、吃早餐  08：00前所有物料、人员到位、礼仪就位  08：00—09：00 客户签到、嘉宾媒体签到  09：00—9：38 开盘仪式
开盘策划方案
9：38—17：00 客户按顺序进行入场选房外围等候区助兴演出、客户抽奖互动
三、开盘活动具体流程
1、开盘活动当日开盘流程当天
9：00，举行简单的开盘仪式，由地产公司领导致辞剪彩。8：30~9：00 领导嘉宾到场由礼仪人员引领为其佩带胸花，并引领至休息区休息。9：00~9：10 外场音乐热场
9点锣鼓准时响起，由礼仪人员（4名）将领导从休息区邀请至舞台前嘉宾席就坐，准 备正式开始。
9：10~9：20 讲解和报幕
主持人对现场需要遵守的安全事宜和选房流程进行讲解，讲解完毕后开始报幕  9：20~9：25 主持人致辞
领导嘉宾全部就坐后，开场音乐响起。主持人伴随音乐上台，介绍活动主题、内容，并简短对项目做介绍。而后依次介绍到场的公司领导。9：25~9：35 公司领导致辞
主持人邀请政府领导上台讲话，由礼仪人员引导领导上台及下场就坐。9：35~9：38 剪彩仪式
主持人邀请政府领导、公司领导以及嘉宾为项目开盘剪彩，礼仪引导剪彩嘉宾上台，由领导用剪刀剪断花球之间的红绸，与此同时，礼炮齐鸣，烟花四起。9：38 开盘仪式结束
主持人宣布开盘仪式结束、第一轮摇号开始  9：38~12：00 开盘活动 摇号、选房
开盘策划方案
2、销售认购流程
客户至签到区后等待抽号——►抽到号的客户进入选房等待区（主持人摇号）——►工作人员放摇到号的客户进入选房等候区——►销售人员接待选房客户，预选房源——►客户进入内场成交区，在规定时间内引导其快速下单——►相关工作人员引导客户至签约区—►规范引导客户签订《定购协议》或者——►内、外场可售房源及时更新并唱号（内外场需紧密配合）——►已定客户到礼品区领取礼品离场（梳理现场未能选到房的客户及其它闲散人员出场），引导下一轮客户进场认购。
3、外场演出流程
9：50~10：00 表演
10：00~10：20 有奖问答及互动游戏  10：10~10：20 电声小提琴演奏  10：20~10：50 表演
10：50~11：00 演奏
11：00~11：10 有奖问答及互动游戏  11：10~11：20 演奏
11：20~11：30 表演
开盘策划方案  11：30~11：40 演奏
11：40~11：50 有奖问答及互动游戏  11：50~12：00 演奏
12：00~13：00 背景音乐播放
时间
节目流程
销售流程
备注
8:30之前
所有准备工作完毕，现场布置，音响设备调试完毕，工作人员、演员准备就绪
8:30~9:00  主会场循环播放背景音乐，制造活动氛围
9:00~9:05
开场舞蹈：《NO BODY》
选房区准备就绪，准备签约资料等；
根据活动现场容纳量统计每批进入选房区客户人数4人，4名销售代表同时办理4位客户
吸引来宾注意力至舞台，暗示活动即将开始
礼仪小姐配合 9:05~9:10  主持人开场致辞，介绍项目相关情况
主持人宣布选房活动正式开始，公布选房须知，使客户了解选房之前的注意事项及选房流程，并介绍接下来会有精彩节目及好礼相送
主持人宣布正式摇号开始，按照摇号顺序宣布号码最前的4名来宾由工作人员引领进入签约区选房。
第一批客户进入选房区选房
第二批客户进入选房等候区等候
选房开始，礼仪小姐配合 9:10~9:15  模特走秀（一场次）
（表演间隙：主持人按号码顺序宣布后4名来宾由工作人员引领进入签约区选房）
前一批客户选房中
下一批客户进入选房等候区等候
礼仪小姐配合 主持人即时通报选房区签约情况（销售人员将销控信息通知到主持人）表演间隙：主持人按号码顺序宣布后4名来宾由工作人员引领进入签约区选房
宣传单内容 ：设十个奖项：一等奖寸电视机 3名，二等奖空调6台，三等奖微波炉10台，四等奖电饭煲15个，五等奖餐具（瓷器）数套。
优惠政策：一次性付款总价优惠3万元
分期付款总价优惠1.5万元
按揭付款总价优惠1万元 优惠时间为开盘起一个月.
本文档由站牛网zhann.net收集整理，更多优质范文文档请移步zhann.net站内查找
