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前言

房地产销售是决定房地产项目投资是否获利、获利多少以及资金回收速度是否迅速的重要环节。
正是由于房地产销售地位的重要性，使得房地产开发商对销售部越来越重视。
要想房地产项目能以更好的价格、更快的速度去化，做好销售前的市场分析、营销推广策划、价格制
定与优惠措施策划、销售策划和销售执行是关键。
为了使广大与房地产销售执行有关的从业人员对房地产项目的销售执行有更加深入的认识，经过近两
年的研究探索，我们特别策划编写了本书——《房地产项目销售执行实操一本通》。
在本书出版之前，我们也编写过有关房地产项目销售管理方面的书籍，如《房地产一线销售管理》、
《房地产项目现场销售管理实操范本》。
但本书与其不同在于：《房地产一线销售管理》是针对房地产销售管理人员提升管理能力的书，它结
合房地产销售而引入大量经典的企业管理和营销管理理论，在计划、组织、领导、控制的理论框架基
础上，讲述了房地产销售管理的实质内容和正确的工作思路。
《房地产项目现场销售管理实操范本》则与《房地产项目一线销售管理》互补，它紧紧围绕房地产项
目现场销售管理的各项实际业务，以实操范本的形式向全国各地的房地产开发商和销售代理商的销售
管理人员提供实际可用的业务管理方案。
而本书是针对房地产项目销售执行的书，它除了介绍房地产项目销售策划外，还对销售执行，特别是
销售价格的制定进行了详尽的介绍。
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内容概要

本书理论与案例相结合，针对房地产项目销售执行的实用问题编写。
除介绍房地产项目销售策划外，还对销售执行，特别是销售价格的制定进行了详尽的介绍。
内容包括：房地产项目销售前市场分析、房地产项目营销推广策划、房地产项目价格制定与优惠措施
策划、房地产项目销售策划和房地产项目销售执行。
本书是全国房地产销售管理人士和售楼员的必读用书，也是广大房地产营销策划人员职业提升的实用
读本。
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章节摘录

插图：（2）应对措施1）开通住户专车，定时往来于城市中心区，增加业主的交通便利。
2）高层北向单元规划以小户型为主，小户型居家型不多，白天工作为主，家对其只是一个晚上休息
的地方，采光对其影响不大。
3）小区进行封闭式管理，提升小区居住安全性，满足业主的尊贵感。
4）聘请知名物业管理，提升小区服务水平，为小区增值提供支撑。
5）小区内设立24h便利服务设施，业主足不出户即能满足日常需求。
6）小区幼儿园引进中英文双语教育体系，以此为卖点来吸引以儿童教育为主要购买因素的业主的注
意力。
7）园林设计的好坏对项目的定位有直接的影响。
一个好的设计不但是项目高档次的体现，也是高端客户寻求高品质生活的重要保证。
8）设立与项目定位相符的销售场所，让业主感觉出与其他销售中心存在的差异，形成自豪感。
9）采用“情感营销”和“人性化营销”相结合的营销方式，通过情感营销拉近客户间的距离，增强
其归属感。
运用“人性化营销”来提升项目的档次和服务水平，让客户提前感受今后的居住生活。
10）在项目定位和营销推广上，确立区域代表性楼盘形象，赋予项目更多的个性内涵（山水共融、健
康生态）和人文附加值（名牌高校、中英文双语教育），以此为主诉求点，占领区域高端市场。
房地产项目的机会点主要来自于项目外部的一些不确定因素，但这些因素预期会向着有利于项目的方
向发展。
在分析房地产项目的机会点时，可以从以下角度去分析：竞争减少所带来的机会、需求增大所带来的
机会、市场空白所带来的机会、商圈转移所带来的机会等。
下面是某房地产项目的机会分析：1）目前××西路附近开发项目基本已接近销售后期，本项目推出
时同类在售物业不多，片区内基本不存在竞争压力，具备片区开发的唯一性。
2）该区域尚无代表性楼盘，本项目是由高层、多层组成的大型社区。
携规模、规划、产品、区位、环境之利，打造该区域极具代表性的楼盘特性。
3）本项目地处××小区及××后小区之间，两个小区已形成完善的配套和成熟的居住氛围。
本项目身处两区之间，享受得天独厚的市场成熟环境。
4）山景的有效利用，通过风情园林的营造及山体木栈道的修建，将人与自然、居住与健康融为一体
，通过差异化的宣传推广手段将置业者的眼球紧紧吸引。
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编辑推荐

《房地产项目销售执行实操一本通》：市场分析，营销推广，价格制定，销售策划，销售执行。
房地产开发公司、房地产顾问策划公司、房地产销售代理公司的广大房地产销售总监、销售经理、销
售主管和基层售楼员、置业顾问、业务员以及广大房地产营销策划人士。
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