
商业地产开发与经营管理沙盘模拟课程

（开发与经营管理版）
模拟训练

“学理论不如学案例，学案例不如做案例”。通过实际案例操作和体验案例，
可以增强学员学习的记忆、真实感，以及兴趣度。

模拟训练是将企业经营全过程，通过 2-3天课程时间集中将企业经营、生
产所面临的大多数问题和困难一一显现，学员通过模拟演练，分析解决得到快
速提升，达到培训和学习的效果。模拟训练的培训效果远远好于一般培训形式
的效果，受到广大企业和学员的欢迎。

商业地产经营模拟训练
通过经营模拟商业地产开发公司，在较短的时间内，把抽象的商业地产开

发和决策分析工具演变为生动直观的模型，通过立体的教学道具，使每一项商
业地产开发和经营概念和数据与立体的形象结合起来考虑，达到清晰理解与记
忆的学习效果。

课程把行业政策调整和企业经营决策有机联系在一起，有利于培养员工捕
捉企业发展信息的能力。在课程进行过程中，学员将担任不同的管理角色，在
经营会议中锻炼沟通和协作能力，通过及时的轮岗和职位调整，学员能从多角
度立体把握行业规律和经营决策技巧。

本课程特点
模拟商业开发与经营管理公司，项目获取能力、商业规划与经营能力、招

商能力、工程管理能力、营销与销售能力、客户服务与管理能力等

课程背景 
学员模拟 2015年之后中国房地产市场经营一家商业地产开发公司，共有

几家规模较大的竞争对手，实力相当，产业结构相似，大家在一个市场上拼杀，
过去一度辉煌，但预计未来并不乐观，企业面临艰巨的挑战。

行业严厉的调控，融资门槛调高，土地等稀缺资源竞争日趋激烈，客户抱
怨房价太高，政府管理部门频频介入调整，给企业经营带来了巨大的压力，同
时也面临的机遇。

公司管理层需要充分利用所掌握的行业信息，分析行业走势，及时了解竞
争对手动向，充分领悟行业政策，捕捉新的市场机会，提高企业盈利空间。

1.如何确定新的目标市场？
2.如何有效的定位哪类商业地产项目？
3.如何竞争稀缺性资源？
4.如何确定融资策略？ 
5.如何把握行业政策和获得政府支持？
6.如何实现企业、政府和顾客利益的平衡?
7.如何管理企业成长？
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8.土地获取
9.项目定位
10.规划设计
11.招商管理
12.工程管理
13.客户服务
14.经营管理
┈┈┈┈┈┈┈┈
一系列的决策、一系列的方案、一系列的演练
一个让决策者统观行业经济政策全局的过程
一个运作、检验、总结和提炼的互动平台
大家努力追求一个好的经营业绩，但更重要的是我们学到了那些知识？我

们取得了哪些经验和教训？

模拟演练

点评与理论提升
培训师组织每个环节的点评
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
就经营过程出现的问题取得一致的结论
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

内部总结
重新审视经营流程
对点评内容进行消化吸收
探讨下年经营思路

适合对象
房地产公司董事长、总经理
商业地产企业高、中层管理人员
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商业地产企业项目公司管理人员
商业地产企业部门主管
商业地产企业业务骨干
商业地产企业后备管理人员队伍

课程内容

1、市场调查：
 房地产市场宏观环境调查分析
 城市产业结构调研分析
 城市和区域商业环境分析
 行业企业和商户经营现状调研分析
 区域状况分析
 竞争者调查分析
 消费者调查分析
 项目成本调查分析
 项目地块调查分析
2、土地的取得：
 土地的价值估算
 土地的选择
 土地成本及费用
 土地的取得途径
3、项目定位与策划：
 项目战略规划
 政府关系与优惠政策策划
 项目定位与策划
 商业型类定位与策划
 业态定位与规划
 目标客户群定位
 产品定位与策划
 价格定位
4、招商与招商管理：
 招商对象类型策划
 招商方式和渠道策划
 企业和商户结构策划
 招商优惠政策策划
 招商执行与招商目标管理
5、投资预算：
 项目经济效益评价
 成本分析
 风险分析
 可行性研究
 项目盈利模式分析
6、融资：
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 融资的渠道
 融资的成本及效益分析
 银行信贷政策分析
7、规划与设计：
 项目总体布局规划
 项目功能布局规划
 建筑类型与物业类型设计
 房屋结构设计
8、工程管理：
 建筑商的选择及招标
 质量控制办法
 工期控制办法
 造价控制办法
 施工流程指导
9、市场推广：
 广告与整合传播策略
 项目名称策划
 项目卖点和项目价值策划
 广告与营销成本预算
10、销售：
 销售策略
 阶段性销售执行方案
 卖场的策划
 销售培训
 代理商的选择

受训单位
绿地地产、碧桂园、佳兆业、鲁能集团、深圳益田集团、中梁地产、浙江大学
房地产班、浙江工商大MBA班、宁波大学MBA班、金泰地产、内蒙大伟房产、
卧龙地产集团、华夏幸福基业、金成房地产集团、田园房地产、杭州绿丰房地
产策划公司、亿丰集团、星海置业、大港投资、三江集团

房地产系列沙盘与模拟课程：
李豪老师结合多年房地产行业从业经验，和多年房地产教学与咨询经验，开发、
升级和改版多套房地产沙盘和模拟训练课程：
《房地产开发与经营管理沙盘模拟课程》
《房地产营销策划与营销管理沙盘模拟课程》
《房地产项目管理沙盘模拟课程》
《房地产企业战略与开发模式沙盘模拟课程》
《商业地产开发与经营管理沙盘模拟课程》
《商业地产经营与招商管理沙盘模拟课程》
《房地产销售规划与销售管理模拟训练课程》
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学员评价：
“李老师的课程把真实商业地产环境和市场情况，几乎 80%的模拟出来。也让
我们意识到商业地产开发与商业经营之间关系，如何协调与处理。提升我们的
实战能力。”

——深圳益田商业公司学员

“李老师的沙盘课程与现实情况仿真度更高，许多房地产开发与经营管理的细节
都还原出来了，这是我之前参加沙盘所不能对比的。这让我们通过模拟训练，
更能提升学员在工作中对关键环境和细节重视度。”

——中梁地产集团营销总监

“没想到在 2天的时间里，可以把 2－3年的活给做完，项目开发团队合作
太重要了。更重要的是演练后的老师的点评和讲解，让我们更清楚过程中
需要改善的问题。”

——佳兆业学员

“选择合适建设单位太重要了，我们就是因为没有选择好建设单位，所以在
课程中导致停工 1季度，最终没有获得理想的成绩。”

——浙江大学房地产班学员

“原来上其它课程都要犯困，这 2天的课程我和我们团队成员都一直在兴奋
中，下课和休息都在‘加班’，这样的课程太好了，让我们快速的学习了项目
开发的全过程，最重要的是开发节奏的把握。”

——华夏幸福基业学员

“通过 2天的演练发现了平时工作常忽视的一些重要问题，通过李老师在点
评和分析，让我们清楚自己哪些方面需要改进，谢谢！”

——田园房地产学员

“市场信息获取、分析和决策很重要。由于我们前期对市场信息分析不足，
拿地时没有好好测算，所以一时犹豫导致好地都被别的组拿走了，最后没
有办法只能拿一块最贵的地，结果资金安排不好，所以失败！”

——星海置业学员
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