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《房地产营销新法》

前言

白20世纪80年代中国房地产开始商业化以来，整个行业的发展一直处于不断成长的过程。而新旧概念
交替的时间虽然随着市场发展的速度被压缩得日益短促，当细究其问究竟有多少不同的时候，我们发
觉实际上相似更多而差异有限。地产企业翘楚——万科提出的“建筑无限生活”和另一个地产名企金
地主张的“科学筑家”之间究竟有什么本质上的区别吗？似乎没有。开发理念提出的目的原本就是希
望强化与消费者的品牌关系，最终推动销售。所以，这些理念更深的意义是代表一种智慧，也正是这
些智慧带动了下一轮行业的发展。本书的出版也不例外。六大房地产主流模式，二十二个标杆项目的
经典案例全案策划，可以视为中国房地产商业化发展二十年后，在操盘策略和产品与人的对话上阶段
性的演化与行进。我们把书名的主标题定为“房地产营销新法”，一方面是反映中国房地产营销市场
格局的变化；另一方面是希望站在时代的前沿，以全方位的视角剖析地产名企标杆产品诞生的过程。
本书可以说是对三年来中国房地产策划发展史的另一种写法。它没有冷冷的大事记，也不是教科书，
而是通过我们提纲挈领的归纳，让您循序渐进地感受中国地产名企思变的原动力，看到中国地产名企
应对市场变局的策略的提升。您可以在书中感受专业的实力，也可以在相关的章节中了解全案策划究
竟整合了什么，还可以明白地产名企看似热热闹闹的操盘活动为什么是个庞大而复杂的系统工程。本
书不是一本工具书，但是它的实用性可能超过工具书。如果您要借它了解中国的地产名企并同时了解
中国房地产策划业，清您随章节的带领进入一个“理性的世界”。无论您如何阅读，我们都希望它能
够为您最关心的问题提供一些答案。
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《房地产营销新法》

内容概要

《房地产营销新法:地产名企标杆项目全案策划》从市场发展趋势、运作攻略、规划设计、市场营销策
略等方面入手，汇集九大地产名企的二十二个标杆项目的全案策划案例，对房地产六大开发模式（小
户型住宅、中心城区住宅、郊区大盘、低密度住宅、别墅、城市综合体）逐一剖析，全程分析标杆项
目在市场调查、选址、定位、规划、设计、营销、广告、物业管理等核心环节的操作手法。
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《房地产营销新法》

作者简介

克而瑞（中国）信息技术有限公司是一家专门从事房地产信息技术系统研发的高科技公司。
     公司以中国房地产海量信息数据库为基础，面向开发商、投资商、基金公司、金融机构、评估机构
、营销机等各类房地产上下游企业，提供全面、精准的产品服务。
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《房地产营销新法》

书籍目录

第一章 小户型住宅  第一节 中国房地产的“小户型”时代     第二节 小户型项目运作特点研究   第三节 
小户型规划设计的问题与对策   第四节 先发制人的营销策略第二章 中心城区高层住宅  第一节 城市中
心区住宅市场分析   第二节 高品位的产品规划设计   第三节 城市中心区住宅营销策略   第四节 旧城改
造的模式和策略第三章 郊区大盘   第一节 郊区大盘市场特征   第二节 郊区大盘运作攻略   第三节 效区
大盘规划设计  第四节 郊区大盘营销策略分析 第四章 低密度住宅   第一节 低密度住宅市场研究分析   
第二节 低密度住宅项目特点研究   第三节 产品规划设计的要点与关键   第四节 产品的市场战略与营销
策略 第五章 别墅   第一节 纯别墅市场研究   第二节 别墅市场项目运作分析   第三节 别墅市场的规划设
计   第四节 别墅营销策略分析第六章 城市综合体  第一节 城市综合体开发历程梳理  第二节 城综合体运
作特点分析
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《房地产营销新法》

章节摘录

（3）采用先进技术，保证建筑质量保证建筑质量的关键是采用先进的建筑技术，保障楼宇质量，提
高使用寿命。例如万科俊园采用了框剪筒中筒结构体系，全钢筋混凝土外墙，使裂缝、渗水的可能性
为零，正常使用寿命达100年以上。（4）着重小区规划和景观设计在住宅市场上流行这么一句话：发
展商卖文化，客户买环境。规划设计要不要营造环境不用讨论，需要考虑的是：营造什么样的环境及
怎样营造。在高层住宅的发展过程中，这一点有着特殊的意义。其实许多高层住宅并不具备天然优良
的自然景观。即便拥有自然景观的楼盘，也要对此进行加工改造，更遑论其他欠缺自然景观的楼盘了
。因而景观设计成了十分重要的问题，这关系到楼宇有没有品位和气韵。如万科俊园，为了改变过于
单调的自然景观，发展商委托香港贝尔高林为其设计前庭7000平方米的绿化广场。对于先天环境更为
欠缺的深圳百仕达花园来说，更是注重环境规划和景观设计，景观甚至成了它的灵魂，例如第二期就
是以“水”为主题。整个小区内假山、流水、曲径、花草、椰树等等和谐布局，与住宅交相辉映，创
造出令人赏心悦目的环境。（5）软硬件配套要与定位相符伴随别墅市场的日趋大众化，高层住宅也
不得不面对越来越大的竞争压力，因此如何尽量克服在采光、通风、户型布局等方面的劣势是其保证
竞争力的关键，特别是对塔式高层住宅而言。从目前高层住宅的发展趋势来看，增加技术含量、提高
设备标准已成为开发设计界的共识。由于高层住宅体型简单、户型集中，因此比其他住宅类型更适合
采用集成化的高新技术及设备。在户型和园林景观方面可开发余地有限的情况下，以健康、生态、环
保节能为出发点，走一条技术创新之路，将会成为越来越多高层住宅的必然选择。
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《房地产营销新法》

编辑推荐

《房地产营销新法:地产名企标杆项目全案策划》讲述了：指南1 如何抢占90平方米以上户型过剩的客
户需求？户型分布合理；空问配比合理；居住功能完备；配套设施完善；公共空间顺畅轻松；销售价
格适中；交通便利；具有一定的投资回报率。指南2 如何提升中心城区高端住宅的附加值？周边具备
商业氛围；具备人文景观或自然景观优势；户型设计要体现目标客户群的生活方式；外观体现多元化
风格；采用先进技术；着重小区规划和景观设计；小区物业管理个性化。指南3 如何运作郊区大盘？
基于城市价值角度的拔高定位；贯穿始终的核心价值主张；开发节奏控制；配套开发与产品开发；超
越市场的产品创新；强势营销；注重企业品牌。指南4 如何发展低密度住宅的核心吸引力？组团开发
、滚动发展；严格控制容积率；以人居发展为依据；增值规划设计；品牌营销战略。指南5 如何在别
墅禁令之下转变开发模式？别墅开发向高、低端发展且倾向小而精；创造更高的附加价值；定制式别
墅开发；类别墅的打造；优化户型面积比例；深化别墅设计的细节；推动建筑、装修、景观一体化。
指南6 如何开发本地化的“城市综合体”？项目所在位置为城市核心区、城市中心或者新开发区；大
面积的绿化作为其营造园林景观的基础；具有交通便捷的区位优势；营造齐备的生活系统；形体空间
将向多样化发展；土地使用均衡；内部、外部联系完整：极具升值潜力。
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《房地产营销新法》

精彩短评

1、至今看过最贵的一本书，428
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