
房地产开发全程策划与营销培训大纲（基础篇）

【授课对象】 营销与策划初级人员、房企开发售前与售后客服人员、相关营销与

策划关联部门人员等

【课程特色】

 理论联系实际，情景互动，案例丰富，感染力强，即学即用。

 本课程全国，如上海、成都、重庆、济南、青岛、武汉、西安、杭州、苏州等

大中型城市巡回培训，数家企业学员近千，久经考验，极其成熟，而且反响热

烈，极受好评。

【课程时间】1天

【课程讲师】庞静

【课程内容】

  一、房地产策划与营销基本认识

【说在前面】人人生来都是冠军！ 

（一）重新认识房市──熟悉的环境，陌生的市场 

1．房地产市场营销的八大特征 

2．重新认识房市──熟悉的环境，陌生的市场 

◆供求变了 

◆政策变了 

◆价量变了 

◆关系变了

你的营销手段、技巧变了吗？ 

二、房地产营销人员观念的更新──思路决定出路

【资料】中国楼市回顾 

1．中国房地产营销路径回顾 

2．房地产营销基本观念分析 

3．“寒冬期”的房地产销售必须树立 8 大观念 

【观点互动】“寒冬期”房地产营销观念的思考

  4. 宏观调控下的房地产市场
新政，调控，春天还远吗？



行业，企业，到底谁是赢家？

         中小开发商的前景和出路

三、房地产全程营销策划精要 

（一）“寒冬期”房地产营销的四大特点 

1．市场表现 

2．顾客心理 

3．营销手段 

4．企业心态 

（二）逆势营销如何“逆”──中国房地产市场“望、闻、问、切” 

1．“望”──中国房地产营销阶段回顾： 

中国房地产策划发展轨迹： 

2．“闻”──中国房地产如何在做营销？ 

目前中国房地产营销的操作路径： 

3．“问”──中国房地产营销八问 

4．“切”──目前中国房地产营销四大顽症与六大误区 

（三）“寒冬期”中国房地产企业的“过冬”选择 

“寒冬期”中国房地产企业的营销总对策 

四、地产类型策划精要 

1．住宅地产策划特点 

2．商业地产策划特点 

五、中国房地产逆势营销之策划精要解析 

（一）策划目标──项目前期策划的四大目标： 

（二）策划原则──地产策划八大原则 

地产营销策划必须实现“四个整合”： 

（三）策划陷阱──如何绕过房地产策划陷阱 

【提示】房地产营销十大陷阱 

（四）营销与策划过程──地产项目策划四个阶段、八大步骤 

【知识总揽】前期策划总体流程 

1．地产项目策划四个阶段 



（1）可行性研究阶段 

【工具】项目可行性报告主要内容 

（2）项目研究 

（3）项目规划（策划） 

（4）销售推广 

六、房地产策划的八个阶段 

1．市场分析 

市场调研主要内容一览表 

2．地块研究 

一般认为的影响房地产营销的八大要素 

3．项目解析 

4．概念设计 

（规划概念设计、建筑概念设计、环境概念设计、艺术概念设计） 

5．产品策划 

6．形象包装（项目 VI、品牌形象、楼盘包装、现场外观） 

7．营销推广的要领与策略

A 线上推广：广告营销、活动营销

        B 线下推广：网络营销、论坛营销、人海营销

8．物业服务 

七、房地产营销策划之重点提示 

（一）需求分析 

【提醒】购房者心理预期变化左右房价走势 

【知识总揽】影响顾客对楼盘需求的因素 

户型分析 

竞争分析 

风险分析 

（二）项目定位 

1．项目定位的必经流程： 

2．项目定位操作 



目标消费群定位        产品定位         区域板块定位

品牌形象定位          价格定位         价格策略定位

营销主题定位          差异化定位       开发理念定位

        社区风格定位

（三）方案规划 

【范例】深圳万科地产项目全程策划流程&龙湖规范性管理 

【范例】知名地产公司项目策划解析 

【提示】房地产前期规划流程总揽

八、房地产活动营销

1、活动营销的根本

2、房地产“活动营销”的策略

3、“活动营销”的基本分类

4、“活动”策略设计的关键

经典案例（一）名人明星类： 

经典案例（二）人文风情类： 

经典案例（三）体验营销类： 

经典案例（四）事件营销类： 

经典案例（五）公关营销类： 

经典案例（六）公益营销类： 

      经典案例（七）事件营销类：

九、课中穿插经典案例分享


