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《房地产项目策划》

内容概要

《房地产项目策划(第2版)》是在第2版（普通高等教育“十五”国家级规划教材）基础上修订而成的
。《房地产项目策划(第2版)》介绍了开发商从获取土地使用权开始，进行市场调查、消费者心理行为
分析、市场定位、项目建筑策划，制定价格策略、广告策略、销售策略，以及物业管理前期介入的全
过程筹划工作。《房地产项目策划(第2版)》主要供高等学校工程管理专业（房地产经营管理方向）和
工商管理专业（房地产经营管理方向）本科生使用，也可作为相关专业硕士研究生参考用书以及房地
产企业界人士自学和继续教育使用。
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《房地产项目策划》

作者简介

　　贾士军，广州大学教授，房地产估价师，土地估价9币。主要研究领域：房地产营销策划、房地
产估价与房地产管理。主、参编专著教材6部，代表性专著为《房地产项目全程策划》，2002年由广东
经济出版社出版；在《中国软科学》等期刊发表学术论文30余篇。曾为广州、深圳等地房地产项目提
供策划咨询。
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书籍目录

第一章 房地产项目策划概论第一节 房地产项目策划的含义与特点第二节 房地产项目策划的由来与发
展第三节 房地产项目策划的地位与作用第四节 房地产项目策划的程序与内容第五节 房地产项目策划
中的创新问题第六节 商业地产与住宅项目策划的比较第七节 房地产项目策划业的未来发展第八节 房
地产策划机构的选择阅读材料万达·江畔人家——倾情演绎“新城市主义”生活第二章 土地使用权获
取第一节 房地产开发地段的选择第二节 风水理论与居住区选址第三节 开发商获取土地的方式与策略
第四节 参加土地拍卖第五节 地产开发的时机第三章 房地产项目市场调研第一节 市场调研概述第二节 
市场调研内容第三节 市场调研方法简介第四节 深度访谈技术第五节 调研问卷设计第六节 抽样问题与
数据整理处理第七节 量表测量技术第八节 问卷调查的局限性第九节 开发商与市场调研机构的合作阅
读材料1广州市居民住房需求调查问卷阅读材料2消费者购房偏好测量问卷第四章 购房者心理与行为分
析第一节 购房者心理过程分析第二节 购房者个性心理分析第三节 社会文化、家庭因素对购房者的影
响第四节 购房者行为模式分析阅读材料北京、上海的文化特色与房地产市场状况第五章 房地产项
目sTP策划第一节 房地产项目市场细分第二节 房地产项目目标市场选择第三节 房地产项目市场定位第
四节 房地产项目概念设计第五节 房地产项目的命名与注册阅读材料深圳宝安电子城STP策划第六章 房
地产项目的建筑策划第一节 建筑策划概论第二节 居住区总体规划第三节 建筑结构与住宅选型第四节 
建筑风格选择与设计第五节 住宅户型设计第六节 环境景观设计第七节 住宅小区的科技含量和智能化
应用第八节 规划设计中的经济问题第九节 开发商、策划师与建筑师的合作第七章 房地产项目价格策
划第一节 房地产项目价格策划概述第二节 房地产项目定价方法第三节 房地产项目基本定价策略第四
节 房地产项目定价程序第五节 确定垂直价差第六节 制定水平价差第七节 价格组合与租金转换第八节 
运用调价策略第九节 价格促销策略阅读材料1可比楼盘量化定价法——深圳某花园可比楼盘量化定价
过程阅读材料2房地产项目价格策略策划报告——深圳某花园尾盘试住方式建议案第八章 房地产项目
广告策划第一节 广告策划流程与广告公司选择第二节 广告目标确定与广告费用预算第三节 广告媒体
的选择与运用第四节 广告主题与广告标题拟定第五节 广告设计技巧第六节 广告质量许偷与广告_韦奏
把握第七节 广告策划书的编制第八节 广告效果评价阅读材料上海万科城市花园广告策划——明天，
我们将住在哪里第九章 房地产项目销售策划第一节 市场营销渠道与推广主题的确定第二节 楼盘形象
包装第三节 售楼处与样板房设计第四节 售楼书与售楼模型制作第五节 销售计划与项目开盘第六节 中
期销售控制第七节 尾盘销售与滞销问题第八节 房地产项目促销策略第十章 物业管理前期介入第一节 
物业管理前期介入概述第二节 物业管理服务标准的确定第三节 设计与施工阶段的物业管理介入第四
节 物业管理队伍的组建第五节 物业管理方案及制度的制定第六节 接管验收与业主入住阶段的物业管
理阅读材料广州××项目物业管理前期介入项目建议书附录 住宅性能评定技术标准参考文献
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章节摘录

　　二、房地产项目策划的由来与发展房地产策划从萌芽、起步直至发展到现在，已走过了十几年的
历程。纵观房地产策划史，从运用各种策划技术手段使房地产开发项目成功推向市场的角度看，可分
为三个阶段，即单项策划阶段、综合策划阶段和复合策划阶段。　　1.单项策划阶段（1992年6月-1997
年3月）　　1992年一1993年国内第一波“房地产热”之前，国内房地产开发基本处于卖方时代，开发
商只要盖好房子，甚至只有一块地和一张图纸，就可以轻松地把楼卖掉，这种情况下开发商不需要考
虑房地产市场问题，也就无所谓房地产项目策划问题，但产生了房地产项目策划的萌芽。1990年
至1992年期间，一位从台湾请来的销售专家，对广州世界贸易中心大厦进行推广销售。她精心培育销
售队伍，倡导按揭贷款楼盘，首推“卖楼花”理念等，使世界贸易中心大厦的销售大获全胜。　
　1992年一1993年“房地产热”之后，国家宏观调控、紧缩银根，使得许多房地产项目出现滞销，“
烂尾楼”频现，开发商开始正视房地产市场、研究消费者行为和心理。　　1993年6月，广东顺德碧桂
园以“给你一个五星级的家”的响亮广告语传播与阐释一种全新的生活方式，并整合和调动强大的媒
体资源将这一思想传播出去，取得了巨大的成功。　　此阶段房地产策划的主要特点是运用各种单项
技术手段进行策划，并以某种技术手段深入拓展，规范操作，取得了良好的效果。随着房地产策划实
践的日益深入，通过房地产策划成功的个案不断增多，房地产策划理论思想也逐渐形成，由于房地产
开发项目在各个阶段引入策划的理念和手段而获得成功，因而房地产策划普遍得到了人们的认可。　
　2.综合策划阶段（1997年4月一1999年6月）　　综合策划阶段是以广州锦城花园成功销售作为标志的
。此阶段房地产策划的主要特点是各项目根据自己的情况，以主题策划为主线，综合运用市场、投资
、广告、营销等各种技术手段，使销售达到理想的效果。锦城花园以主题策划为主线（品质、价格、
舒适与和谐），贯穿于投资策划（写字楼变更为住宅）、市场策划（占领十二层带电梯小高层住宅的
市场份额）、设计策划（欧陆风格立面设计、集中共用绿地、合理安排建筑户型、结构设备满足建筑
功能及美观要求）、营销策划（淡季入市、显示身份的高尚住宅）、广告策划（连登悬念广告、积聚
人气）、形象策划（寓意深刻的标志），整个策划手段整合比较完美，一气呵成。　　自此之后，以
主题策划为主线的综合策划手段在广州、深圳乃至全国各地流行起来，出现不少综合策划成功的典范
楼盘，如以“成功的白领人士”为主题概念的广州碧桂园、以“和谐社区文化”为主题概念的番禺丽
江花园等。　　3.复合策划阶段（1999年7月-）　　复合策划阶段是以广州奥林匹克花园成功销售作为
标志的。该阶段房地产策划的主要特点是狭义地产与泛地产相复合，即房地产策划除了在房地产领域
运用各种技术手段外，还可以运用房地产领域以外的其他手段。
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