
房地产开发与经营全流程沙盘模拟

引言引言

 新形势下，房地产行业告别“白银时代”进入“黑铁时代”，房地产企业的发展和转型

必须适应这种新常态。

 房地产行业告别粗放增长时代，回归企业经营本质是必然趋势，房地产企业原有

管理底座发生变化，提升管理水平迫在眉睫。

 在中国城镇化的快速推进中，刚需虽仍存在，但供求形势正在改变，市场出现分

化，房地产企业如何遵循市场规律，找准定位，是摆在每一个房企面前的课题！

课程背景

企业沙盘模拟培训源自军事上的沙盘模拟推演。军事沙盘模拟推演通过红、

蓝两军在沙盘上的对抗与较量，发现双方战略战术上存在的问题，提高指挥员

的作战能力。欧、美知名商学院意识到这种方法同样适合企业对中、高层经理

的培养和锻炼，随即对军事沙盘模拟推演进行广泛的借鉴与研究，最终开发出

了企业沙盘实战模拟培训这一新型现代教学模式。目前，沙盘模拟培训已风靡

全球，不仅是欧、美商学院 MBA 的核心课程之一，也是世界 500 强企业中高

层管理人员提升经营管理能力的首选课程。

本培训课程专注于房地产经营管理的模拟演练，是专为房地产开发与经营

企业量身打造的沙盘模拟培训课程。

    本课程通过各虚拟房地产开发与经营公司在模拟现实的复杂环境中进行开发

与竞争，模拟房地产项目的整个开发周期，从宏观环境分析、市场调查、可行

性分析、土地竞买、产品定位与概念设计、投融资计划、项目经营管理、到市

场竞争整个经营过程。通过对课程中的各个环节进行模拟训练，将明显提高企

业管理人员的项目分析与决策能力，从而创造出现实中企业的综合竞争力。

课程特色课程特色

课程采用沙盘模拟实战演练的方式：每个班学员 36 人以内，每组 5-6 人，

分别组建 6 家模拟的房地产开发与经营公司，各组成员分别担任总经理、设计

总监、成本总监、财务总监、工程总监和营销总监。培训中学员要面对根据供

需情况动态变化的市场，在 2-3 天的时间里从事二到四年的房地产项目全周期

的开发经营活动，并且面临从单项目运营到多项目运营的考验。通过实战模拟，



培养受训学员对环境的适应能力及应变决策能力，提高学员的运营管理能力、

团队协作能力、财务管理与分析能力以及统观全局的系统思考能力。

课程收益课程收益

 掌握房地产开发和经营管理全过程以及关键节点；

 直观感受房地产项目的资金流、物流、信息流和工作流；

 培养统观全局和系统思考的能力；

 学习房地产企业财务知识，学会使用财务思维指导企业经营实践；

 理解房地产项目团队不同岗位角色，建立团队合作意识；

 提高风险预测和管控能力；

 使学员在游戏中感悟和探寻房地产项目开发管理本质和规律。

课程对象课程对象

    房地产企业中、高层管理人员和后备基层管理人员等 24-42 人。

课程时间课程时间

2 天—3 天，7 小时/天。

授课方式授课方式

沙盘推演+角色扮演+情景模拟+小组讨论+电脑软件辅助+讲师点评讲

解

课程大纲课程大纲

一、房地产市场分析

1. 房地产市场环境分析

 房地产市场宏观环境分析

 区域状况分析

 竞争者分析

 消费者分析

 项目成本分析

 项目地块调查分析

2. 房地产市场细分

 不同时期的房地产市场细分

 不同标志的市场细分



 基于新业态的房地产市场细分

 房地产目标市场选择

 房地产市场定位

3. 土地获得机会分析

 土地资源的有限性

 客户需求的多样性

 土地与产品的匹配性  

4. 项目可行性研究

 项目论证的步骤

 投入产出分析

 经济上的合理性

 技术上的先进性

 建设条件的可行性  

二、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

三、项目定位与策划

 不同客户群的需求特征分析

 土地用途与项目定位

 市场需求与项目定位

 以竞争为导向的项目定位

四、项目经济效益分析

1. 风险分析与风险控制

 房地产项目风险

 房地产市场竞争风险

 房地产企业经营风险

 房地产风险分析方法

 房地产风险管控手段



2. 资金预算与成本控制

 资金预算内容

 房地产项目的主要成本项目

 成本控制方法与手段

 如何提高成本利润率？

3. 房地产融资与资金链管理

 房地产项目常见的融资途径

 资金链管理的方法和内容

 如何提高资金利润率？

4、财务分析与经济效益评价

 项目核算及企业效益

 经济效益评价的内容及主要方法

 从杜邦分析解读房地产公司经营改善思路

五、企业经营管理与可持续发展

1. 房地产企业战略管理

 房地产企业战略管理过程

 房地产企业战略的特点

 经济新常态下的房地产企业战略

 基于房地产新业态的企业竞争战略

2. 房地产企业经营计划

 房地产企业经营目标与计划

 公司计划与项目计划

 资源配置的计划管理

六、房地产销售

1.市场营销组合策略

 房地产营销的基本组合（4P）：产品策略、价格策略、促销策略、

分销策略

 从 4P 到 4C（沟通、服务、便利、成本）——房地产营销的核心

 与中国国情相匹配的大市场营销（6P）——政治权利与公共关系

2. 房地产市场竞争策略



 差异化的市场竞争原理

 基于不同房地产业态的竞争策略

 基于不同房地产市场级别的竞争策略

 迈克尔.波特的竞争理论在房地产市场竞争中的运用

 经济新常态下，房地产市场竞争的新特征
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讲师点评


