
房地产全流程核心价值实战沙盘 5.0

原创设计&课程导师：冠仕马

【原创声明】

本课程由冠仕马老师根据自己工作经验原创设计而成，并经不断讲授、修

改成型，现未对外任何单位或任何个人授权本课程讲授版权，特此声明，以辩

真伪！

【沙盘课程简述】

沙盘模拟演练是一种极具实战色彩的管理培训课程。它是由参加学习的企

业中、高层经理组成几个相互竞争的模拟管理团队，围绕与培训主题相关的管

理活动，完成演练与学习、共同提高管理能力的高端培训模式。

房地产沙盘和一般经营类沙盘不同，他的地块获得方式，他的产品设计和

建造过程，以及他的销售方式都有其独特的产品特征。

市场上大多数房地产沙盘只是沿袭了传统美欧产业沙盘的思路，单纯专注

产品的运营而忽略了房地产开发过程的核心环节，开发过程的全真模拟度有限，

 1 / 9



对房地产开发者帮助有限。

专注于房地产房地产运营统筹的同时，重点挖掘房地产开发的核心价值的

全真模拟则是本沙盘的最大特色。

经过多年的演练和交流，本沙盘不断更新和提升，在保利集团、华发地产、

融创地产、绿地集团、华润地产、青特集团、恒通集团等实践下来，深受好评，

已经成为许多房地产开发企业的良师益友。

【课程目标】

锐意识：强化房地产开发项目的市场意识、成本意识、合作意识，掌握提

高投资回报率的关键点；

通全局：以经营目标为中心，从策划定位到销售推广全过程展开，充分演

练 8 大专业之间的关系，并实现三联动：数据联动、专业联动、结果联动；

精策划：体验围绕项目目标的市场定位、产品规划、工程计划、资金安排、

销售推广的开发全流程的策划；

强能力：有效提升参与者的六大能力，尤其是市场定位、产品规划、资金

筹划、营销推广等核心能力。
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【课程特点】

真实性：真实项目原型为基础，最贴近市场真实环境的实践模型，最真实

的模拟演练；

全面性： 围绕房地产开发建设关键的四大目标，从市场研究、投资分析、

产品设计、运营编排、财务融资到销售推广、 结案总结的全价值链、 全专业参

与的演练；

新颖性：自我组织、小组竞争、在线演练、专业点评、经验分享的全程最

新体验。

 世界500 强房企高管的点评与理论提升

培训师组织每个环节和案例的点评

引导大家发言

对学员的发言进行讨论

学员之间互动交流

培训师总结点评

培训师与学员以及学员之间进行再沟通和交流

就案例模拟演练过程出现的问题取得一致的结论
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根据当期数据预测未来经营

通过知识点的学习将问题上升到理论高度

【课程时间】

2天（6小时/天）或者 2天 1夜

【课程对象】：

房地产中高层管理人员、项目总、投资、设计、工程、销售总监、经理等

【学员人数】：

小班授课，30 人为限。

【课程设计】

任务 1 ：公司组建

公司现有条件、项目情况介绍

学员按照小组组建公司，进行公司命名、人员分工

团队亮相

公司的工作目标、使命、项目开发框架陈述

任务 2 ：地块评估、投资测算和地块拍卖
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研究项目所处市场环境及竞争项目情况；

研究目标区域市场内的消费者特征，

完成项目 SWOT 分析，提出房地产开发策略

十块地块快速评估

可行性分析初步：

预估建设计划和费用、预估销售计划和收入

项目资金计划、编制项目财务分析总表，计算项目利润率

编制项目现金流量表，计算内部收益率

参与地块拍卖

任务 3： 市场定位和产品设计

按照市场情况、竞争情况进行市场定位和设计定位

按照地块开发条件和设计规范进行方案强排

确定产品类别，产品数量和面积配比、格局配比；

确定项目主题、项目风格和项目特色。

结合产品（含景观设计）、主题、特色进行平面布局。

为了增强顾客的体验感，商场可以利用文化、艺术、科技、自然景观等元
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素，在室内外空间营造鲜明、个性的主题。

结合项目建筑条件和业态规划，利用系统的图片资源库，进行主题策划，

以 PPT 形式予以陈述。

任务 4： 工程计划和资金安排

进行建设分期，拟定进度计划

选择开发建设的工程队

安排施工进度

安排建设资金

进行项目财务分析，

拟定融资贷款计划

依据开发框架路径图，按照销售、成本的现金流预估，进一步优化和细化

填制项目各专业的计划进度表。

任务 5： 营销策划和销售推广

    进行产品定位、客户定位、市场定位和价格定位

拟定价格策略、渠道策略、广告策略和推广策略

组织销售团队，安排销售计划，进行销售执行
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抢占市场第一位置，获取最高销售率，最高成交单价

任务 6：业务结算和财务分析

按照预售条件，最早从第二年第一季开始预售并进行业务结算。

各队可根据各自业务结算情况，团队竞争情况和市场供需情况，调整项目

执行计划，以获取最高销售额和最大利润率。

二天期的沙盘演练，原则上销售结算进行三-六轮，理论上到第三年第四季

运营截止。

在设定的运营截止日或者特定时机节点，统一考核，计算各类成本、支出

和税费，完成项目损益表，进行财务分析。

任务7：项目复盘，点评总结

最终，按照实际销售额、销售率、税前利润率、自有资金利润率，各 25%

的权重（听课公司可以按照自己公司的实际考评要求设定考评指标），产生各

项目团队的最终得分，并确定比赛名次。

在此基础上，各项目总经理开始进行项目复盘，针对团队在项目建设过程

中的一系列决策及其最终结果，依次作出自我检讨和总结，并接受其他团队的
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点评和讲师的建议。

【课程安排】：二天

日

期

时间 任务 任务明细 备注

第

一

天

上午 团队组建 项目介绍

操作流程和主要事项

成立项目公司，明确人员分工

地块拍卖 市场分析，地块分析

各组地块可行性提报

地块拍卖

地块投资和拍卖点评

下午 建筑设计 市场分析

市场定位、客户定位、产品定位

产品强排方案及优化

产品设计扩初方案

产品设计扩初方案各组提报

产品定位和产品设计点评

晚上 方案设计、辅导及答疑

上午 运营计划 项目关键节点计划
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第

二

天

资金筹措和安排

工程分期计划、承建商选择

项目计划各组提报

项目计划提报点评

下午 营销计划 营销策略

广告计划、业务计划

营销计划各组提报

营销计划点评

业务结算 业务结算

计划调整和业务结算

总结点评 按照既定指标进行考核评比

项目复盘和各队总结自评

沙盘推演各队点评
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