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内容概要

《三天造就房地产营销冠军团队：400例详解房地产项目调研定位与推广销售》是《三天造就售楼冠军
》作者余源鹏最近力作。
本书通过全国大中城市400个精品案例，精解房地产项目整合营销策划的调研定位、产品修改、营销推
广、销售执行等各个环节，使营销团队成员在最短的时间内取得地产营销的成功经验，做出一流的营
销业绩。
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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。
20世纪70年代出生于广东省潮州市黄冈镇，本科毕业于哈尔滨工业大学土木工程学院建筑工程专业，
结业于中山大学企业管理（营销管理方向）研究生进修班。
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。
主编出版了50本房地产和物业管理相关实操型专业书籍。
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章节摘录

版权页：插图：（1）房产市场供给量持续增大，住房空置率也将增大：德州市土地实行招拍挂政策
之后，土地价格急剧上升，从而使房产成本上升，随之而出现的一系列问题，直接关系到国计民生，
政府也将会增大对房产市场的调控力度，使之逐步正规化。
据德州市国土资源局资料显示，2009年市区共出让土地33宗，大部分为住宅用地，未来楼盘之间的竞
争也必将演变为市场份额的竞争，这也促使开发商不断要提高自己的业务水平和开发能力，那些水平
低、理念差的楼盘市场压力将大增，市场将重新洗牌，开发企业优胜劣汰。
（2）楼盘品质逐步上升，客户消费多元化：市场升温地价上升迫使开发商自觉提高水平，开发产品
品质将逐步上升，出现规模大盘，产品更加丰富，与此同时，目标市场也随之多元化、理念化、楼盘
之间的竞争变为对市场把握的竞争和对楼盘品质的竞争。
（3）板块优势显现，高品质楼盘相对集中受城市规划发展和城市各市政设施完备度的影响，未来几
年德州市住宅开发市区东部及河东区域优势明显，高品质、大规模楼盘在该区域相对集中，中心城区
以旧城改造为主，受城市重心影响，高品质的小高层、高层多分布于此区域，营业房市场仍将集中在
市中心传统商业区、新兴住宅区域附近。
（4）产品发展趋势a.户型及面积：整体来看，德州供给市场的户型以三室为主，二室和四室较少。
当然对于开发商来说，大户型的利润空间更大，所以使得小高层市场的户型稍偏大。
但是大要有大的限度，要注意总价控制以及格局的合理性，因为消费者的需求很大程度上是受消费水
平制约的，高端客群在整个需求市场中所占的比例毕竟有限。
事实上在存量房源中户型面积过大、产品设计又不合理恰恰是造成早期项目滞销的一个主要原因。
这一点在产品定位上要引起足够重视。
b.物业管理：目前德州市场上项目的物业管理绝大多数为自管，委托专业物业管理公司代管的楼盘极
少；这说明物业管理市场在德州还较不成熟，随着房地产市场的发展，购置住房不仅是购买房屋本身
，更要注重其后期服务。
一个知名物业管理公司不仅能够给今后的业主带来一流的服务，而且还能够提高物业的附加值，特别
是在市场竞争日趋激烈的情况下，物业管理的水平已经成为吸引目标客户的重要手段。
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