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前言

一般来说，房地产项目的价值由三大部分组成，第一部分是由楼盘所在的地段以及该地段本身客观所
具有的如交通、环境、商业配套和生活配套等资源所构成的，占房地产项目总价值的40％；第二部分
是由楼盘开发商主动营造的产品所构成的，占房地产项目总价值的4|D％；第三部分是由房地产营销
推广和销售服务所创造的价值，即营销价值，占房地产项目总价值的20％。
由此看来，一个房地产项目能否成功开发获利，营销策划起了很大的作用。
房地产项目的全程营销策划，既可以称为“房地产项目全程策划”，也可以简称为“房地产项目营销
策划”，在房地产业内将其简称为“房地产策划”。
房地产项目营销策划有狭义和广义之分。
狭义的房地产项目营销策划是指整合营销策划。
房地产项目整合营销可简单地理解为整合一切可利用的资源对项目进行宣传推广和销售。
整合营销是一种对各种营销工具和手段的系统化整合，根据环境进行即时性的动态修改，以便交换双
方在交换中实现价值增值的营销理念和方法。
整合营销一方面把广告、价格、促销、公关活动、人员推销、品牌、包装、媒体宣传等一切传播活动
都涵盖到营销活动的范围之内，并使企业能够将统一的传播资讯传达给消费者。
广义的房地产项目营销策划是指全程策划，就是对开发建设项目，从理念、规划、设计、环境、户型
、价格、品牌、包装、推广、服务上进行整合，通过详细的市场调查分析，以开发商、消费者、社会
三方共同利益为中心，准确确定房地产项目的目标市场及其实际需求，通过项目定位、推广策划、销
售执行等营销过程的分析、计划、组织和控制。
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内容概要

2009年，在宽松的货币政策、抑制的市场需求集中释放、投资性需求不断释放的大背景下，中国房地
产市场实现V形反转，全国商品房销售面积和销售额分别达到7.5亿平方米和3.6万亿元，同比增
长53.0%和86.8%，全国商品房和住宅均价绝对水平和增速均创历史新高。
    《三天造就金牌地产策划人》针对房地产项目全程营销策划量身订做，编写组成员为多年从事房地
产营销的一线专家，实操经验丰富，力求通过全面实用的理论和众多成功的案例，使房地产经理人在
最短的时间内，通过全国大中城市的300余个房地产项目全程营销策划的精品案例，了解房地产行业发
展的最新动态，取得地产营销的成功经验。
    本书按照全程营销策划的流程分五章编写，分别为房地产项目市场调查分析、房地产项目定位分析
、房地产项目产品规划建议、房地产项目整合推广策划、房地产项目销售执行，读者在实际工作中遇
到问题时，可以直接找到本书中相应的章节参考借鉴。
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作者简介

余源鹏，国内知名实战型房地产研究策划人，广州鹏起房地产代理有限公司执行董事。
主要从事房地产营销策划、房地产实操研究、房地产实战图书编写，以及房地产实用知识、营销策划
实操、售楼员和经纪人员职业培训等业务。
近几年陆续出版的“房地产实战营销丛书”，包括《三天造就金牌地产策划人》《三天造就售楼冠军
》《三天造就二手房租售冠军》等30余册，在行业内颇受好评与关注。
 
    网站：www.eaky.com  邮箱：eakykh@126.com  手机：13660666166
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章节摘录

插图：按建筑形态划分目前昆明房地产市场以多层为主，占据相当大的比重，相对来说，低层（别墅
）及小高层所占比重较小。
高层由于公摊面积大，物管费高，所以抗性最大，所占比重也就最小。
c.按房型划分目前昆明市房产市场现有房型主要有平层、复式、跃层和错层，以80～120平方米的平层
为主要房型，另外还兼顾一定比例的小户型。
因此，要结合目标消费者的需求和市场定位来确定主力户型，确保推广及销售顺利进行。
d.按面积划分昆明市的现有建筑项目的单套住宅面积以80一120平方米的居多，其次是140平方米以上
的占到一定的比重；另外，40一70平方米的小户型由于市场定位的准确，在很大程度上也占有一定的
市场份额。
因此，以目标消费群体的需求为准，准确地定位单套房型面积和功能在后期房产销售中是非常重要的
前提。
（2）营销策划水平目的：通过对房产市场的各开发项目的营销策略及销售方式的调查、分析及总结
，引起开发商和投资商的重视，避免重蹈覆辙。
a.销售道具楼书、销控表基本上所有的楼盘都有制作，有一部分楼盘制作比较精美，具有一定的艺术
性和文化内涵；现场模型、灯箱、表板等多数楼盘有制作，且比较齐备。
b.户外引导户外引导主要是在市中心的大型广告板上作宣传，很少看到工地现场有鲜明的旗帜、横幅
、楼幅、条幅、工地围墙、大型看板等户外引导。
c.接待中心大多数售楼处都十分注重其地理位置的选择，但现场布局和卖场气氛营造得不够好，也不
大注重细节问题，比如说大多缺乏儿童活动区和品位廊，甚至没有划分出VIP区。
这些都是值得引起我们注意并需着力表现的。
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编辑推荐

《三天造就金牌地产策划人:房地产项目全程营销策划实战148例》编辑推荐：2009年，在宽松的倾向
政策、抵制的市场需求集中释放、投资性需求不断释放的大背景下，中国产地市场实现V形反转，全
国商品房销售面积和销售额分别达到7.5万平方米和3.6万亿元，同比增长53.0%和86.8%,全国商品房和住
宅均价绝对水平和增速均创历史新高。
《三天造就售楼冠军》作者最近力作，房地产职业培训首选教材。
4A楼书文案精粹，地产营销精英必备。
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