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内容概要

本书是一部房地产策划师职业培训教材，系统地介绍了从事房地产策划职业应具备的房地产策划基础
知识、基本原理和操作技能。
全书分三篇共17章；第1篇介绍房地产策划的基础知识；第2篇介绍房地产项目策划（前期策划）；第3
篇介绍地产营销策划（后期策划）。
　　本书由资深房地产策划师基于多年的策划实战、培训经验撰写而成的，具有全面性、系统性、专
业性和可操作性等特点，知用于产策划职业资格培训机构作为培训教材，也适合有志于从事房地产策
划职业的人士阅读，还可作为普通高校、成人高校、职业技术院校的建筑类、房地产类、工程管理类
等专业或相关学科的参考教材。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<房地产策划师职业培训教程>>

作者简介

黄福新，男，广西蒙山人。
毕业于广东省社会科学院，经济学研究学学历。
中国注册房地产估价师、房地产培训师、中国管理科学研究学院学术委员会特约研究员、资深房地产
策划师。

    1993年进入房地产策划与营销领域，在房地产企业历任售楼员、估计师、销售经理、策划经理、副

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<房地产策划师职业培训教程>>

书籍目录

前言绪论 房地产策划概说　0.1 房地产策划是什么　0.2 房地产策划干什么　0.3 房地产策划有什么
　0.4 房地产策划想什么　0.5 房地产策划讲什么第1篇 房地产策划基础知识　第1章 房地产策划简史　
　1.1 房地产策划发展的历史背景　　1.2 房地产策划发展的历史阶段　　1.3 房地产生恐发展的未来方
向　第2章 房地产策划理念　　2.1 概念地产与泛地产论　　2.2 新住宅宪运动　　2.3 居住郊区化与新
都市主义　　2.4 生态住宅理念　　2.5 山水城市思想　第3章 房地产策划程序　　3.1 房地产策划程序
涵义与内容　　3.2 项目洽谈阶段　　3.3 组建机构阶段　　3.4 项目调研阶段　　3.5 项目研讨阶段　
　3.6 提交报告阶段　　3.7 实施方案阶段　第4章 房地产策划模式　　4.1 房地产策划模式涵义　　4.2 
房地产战略策划模式　　4.3 房地产全程策划模式　　4.4 房地产品牌策划模式　　4.5 房地产产品策划
模式　　4.6 房地产发展商策划模式　　4.7 房地产策划模式相互关系　第5章 房地产策划创意　　5.1 
房地产策划创意的涵义与作用　　5.2 房地产策划创意过程　　5.3 房地产策划创意思维　　5.4 房地产
策划创意思维方式　　5.5 房地产策划创意运作　第6章 房地产策划主题　　6.1 房地产策划主题策划　
　6.2 房地产策划主题作用　　6.3 房地产策划基本原则和要求　　6.4 房地产策划主题分类　　6.5 房
地产主题策划具体运作　　6.6 房地产策划案例分析　第7章 房地产策划师　　7.1 房地产策划师涵义　
　7.2 房地产策划师的地位与价值　　7.3 房地产策划师的知识体系　　7.4 房地产策划师能力与素质　
　7.5 房地产策划师职能　　7.6 房地产策划师职业道德　第8章 房地产策划代理　　8.1 房地产代理涵
义　　8.2 房地产策划代理运作环节　　8.3 房地产策划代理形式　　8.4 房地产策划代理来源与模式　
　8.5 房地产策划代理收费　　8.6 房地产策划代理发展趋势　第9章 房地产策划报告　　9.1 房地产策
划报告的重要性　　9.2 房地产策划报告的编写要求　　9.3 房地产市场策划报告　　9.4 房地产设计策
划报告　　9.5 房地产投资策划报告　　9.6 房地产营销策划报告⋯⋯第2篇 房地产项目策划　第10章 
主地产项目策划概说　第11章 房地产市场策划　第12章 房地产投资策划　第13章 房地产设计策划第3
篇 房地产营销策划　第14章 房地产营销策划概说　第15章 房地产营销策划　第16章 房地产形象策划
　第17章 房地产广告策划附录 房地产策划师国家职业标准（试行）参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<房地产策划师职业培训教程>>

章节摘录

　　1.新开楼盘定价策略　　根据房地产企业的主要定价目标，新开楼盘的定价策略一般可分为低价
策略、高价策略、中价策略三种，每种定价策略各有其不同的定价依据。
　　（1）低价开盘策略。
所谓低价开盘是指开盘以低于市场行情的价格销售。
　　低价开盘策略的优点是：①便于市场渗透，促进良性循环。
开发商运用价格优势，能吸引相当一部分客户的确认楼盘优质的事实，产生购买行为，这不但意味着
企业创利的开始，而且还能积聚人气，营造出售现场热烈的气氛。
②便于日后的价格控制。
低价开盘，价格的主动权在开发商手里。
当市场反应热烈时，可以逐步提高销售价格，形成热销的良好局面；若市场反应平淡，则可以维持低
价优势，在保持一定成交量的情况下应付竞争。
③便于周转，加快资金回笼。
有成交便有资金流入，才能满足公司的周转需要。
　　低价开盘策略的缺点是：①利润相对较低，投资回收周期长。
②楼盘形象难以提升，高价位不一定代表高品质，但高品质是需要高价位来支撑的。
低价开盘的初期定位即制造了一种低档次的市场印象，一定程度上局限了消费者群的层次和购买能力
，后期不易提升和转变。
　　一般来讲，对于较低档次的新开楼盘，由于企业的开发成本较低，产品特色不明显，无法实现特
色经营，而且竞争相对激烈，适宜采用低价策略。
　　（2）高价开盘策略。
所谓高价开盘是楼盘开盘时以高于市场行情的价格销售。
　　高价开盘策略主要优点：①便于开发商获取较大的利润，树立楼盘的品牌形象，创造企业的无形
资产；②高价开盘后，后期逐步调低价格，消费者也会感到一定的实惠，其缺点是：①若价位偏离当
地主流价位过多，则难聚人气，有时会形成有价无市；②楼盘销售速度会受到较大的影响，导致资金
周转缓慢；③日后的价格调控余地很小。
　　一般来说，具有下列特点的新开楼盘可以采用高价策略。
　　1）具有竞争楼盘所没有的明显特点，如有更为先进、合理、经济的户型设计；有新采用的付款
方式、产品配套等。
这样的楼盘突破了市场原有的思维定势，能带给客户全新的购买感受，即使定价较高，也会受到客户
的追捧。
　　2）产品的综合性能较佳。
高单价大多对应高品质。
当楼盘地点、规划、户型、服务等产品的综合性能为客户所接受和钟爱，它所提供的产品品质与客户
所能接受的心理价位相符，甚至略高，也利于使用高价开盘策略。
　　3）开发量适合，开发商信誉好。
如果一个楼盘的价格在当地主流价格范围之内，产品的开发量适合，并且公司的品牌响亮，市场需求
大，则高价开盘完全有市场基础，基本上在一年内就能销售一空。
　　4）在一定时期内，这一类型的楼盘供应相对缺乏，企业可以期望通过高价策略获得较多的利润
时，也可以采用高价开盘。
　　（3）中价开盘策略。
所谓中价开盘是指楼盘是以市场行情的价格来销售。
　　中价开盘策略一般适用于房地产市场状况较为成熟稳定，竞争偏弱，成交量较大的区域内的楼盘
，开发企业希望在现有状况下保持其市场占有率，谋取其中的利润。
当然也适合于新进入的房地产企业。
　　总之，无论是低价开盘策略、中价开盘策略还是高价开盘策略，它们都有各自的实施条件和优缺
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点，究竟采取哪种策略，要视具体情况而定。
　　⋯⋯
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