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内容概要

本书围绕房地产定位进行讨论，内容由关键知识篇、流程模板篇、实操表格篇、经典案例篇四个部分
组成。
    关键知识篇和流程模板篇提纲挈领地讲述了房地产从市场细分到目示市场选择，并结合市场目标从
构思到落实定位策略的全程关键知识点。
大量实操表格可供房地产策划人员项目操盘复制使用。
而经典案例篇可情景再现真实完整的案例，策划人员不仅可以从中体会成功项目的操盘智慧，而且可
以学人所长，为己所用。
    本书力求将最核心的知识和工具提供给房地产专业人士，希望能成为广大房地产策划人员、营销经
理及其他相关人员的实用案头手册。
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章节摘录

　　第一部分　关键知识篇　　第一章　房地产项目定位的基本概念　　一、定位的概念　　定位一
词起源于美国，并逐步成为一种营销理论。
定位理论有很多种说法，其中主要的包括以下四种理论。
　　形象论：定位的对象不是产品，而是针对潜在顾客的思想，是你对未来的潜在顾客心智所下的功
夫。
简而言之：“要为产品在潜在顾客的大脑中确定一个合适的位置”。
　　沟通论：定位的理论告诉我们，产品不是我们给你生产的，而是你心目中所需要的，定位就是寻
找到这种沟通。
　　策略论：定位是现代营销理论中的一种创新思维，是建立在挖掘目标群体潜在心理需求基础上，
通过产品差异性诉求和目标群体动机性诉求的有机融合，使事物找到最佳位置的一种手段和策略。
　　催化剂论：定位是一个改变了广告本质的概念，是广告的前奏，是广告生产轰动效益和营销魅力
的催化剂，定位具有可变性、时代性。
　　二、房地产项目定位的实质　　房地产营销定位就是指在操作房地产项目时，对房地产销售的目
标群体及其心理上价格、功能、服务、品牌等进行明确的指向和遴选，并确定其层面、价位、众寡、
优劣。
简而言之，就是要在生产之前，为房地产这块“蛋糕”寻找一个心理上所渴求的“模型”，为房地产
这块“蛋糕”的出品锁定目标及其消费群体。
　　项目定位决定了一个地产项目的成败。
一个正确的定位往往能为开发商带来滚滚的财源，而错误的定位很可能会导致巨额资产血本无归。
其内容包含项目区位的分析与选择、开发内容和规模的分析与选择、开发项目租售价格的分析与选择
等。
　　三、房地产项目定位的六大要点　　·定位是为了使产品获得更大的竞争优势而提出的；　　·
定位所要展现的是本产品与竞争产品的不同之处；　　·定位确定的是产品在消费者心目中与众不同
的位置；　　·定位应该包含产品是什么、给谁用的基本内容；　　·产品的定位不一定是同类产品
没有的，而应该是竞争产品所没有说、没注意，但对消费者却具有巨大吸引力的：　　·定位的基础
是对本产品和竞争产品的深入分析以及对消费者的准确判断。

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<房地产定位案头手册>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 5


