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发，必须进行项目策划。

3．1市场调查是房地产项目策划的基础

在当前房地产为买方市场的前提下，发展房地产

首先要在项目开发前做好策划，要进行市场调查。当对

收集到的市场信息进行简单的分析、整理后，报告才能

摆在决策者的面前，报告要重点阐述对当前产品形态

和消费者消费行为的描述，分析市场上热销与滞销的

原因，得出自己的结论并建议决策者考虑开发哪种产

品。

3．2可行性研究是项目开发的先决条件

决策层根据一份简单报告就决定开发某种产品，

并认为这个产品一定符合消费者的需求，这是主观因

素，是远远不够的。一份可靠的、信息量大、准确反映市

场特点及消费者需求的调查报告不会如此简单。一般

的经济活动都要求出具可行性报告，房地产开发也不

能例外。对于数千万乃至数亿资金的项目，可行性研究

报告主要有几个方面即：经济可行性与技术可行性，至

少应该包括以下内容：宏观政治经济环境分析、本地经

济发展与政治环境、房地产市场供需分析及发展预测、

项目所在区域市场环境分析、目标消费市场评价与总

体开发策略、项目品牌塑造及形象树立方案、项目投资

分析报告等。最终为项目开发解决以下问题：在这个地

段开发哪类项目、该类项目应在哪个位置、谁会来买、

经济效益如何、为什么?尽管数年来成功与失败的都

有，决策层也相对谨慎了一些，但由于不自觉的自信，

更可能产生“就这样做”的固执，其结果往往十分可怕。

事实上，大量的房屋供应市场，消费者的可选择余

地越来越大，他们的购买由被动型向理性、货比三家的

模式转化，现时的竞争已显现在开发的全过程，市场风

云变幻，稍有不慎就可能造成无可挽回的失败。在房地

产项目开发的全过程中，应始终牢记一条：开发者只是

产品制造者，而消费者是属于在市场上反复比较后拿

钱购买的那些人。因此，至于房屋具有何种功能、应该

安排哪些配套设施、采用什么样的环境景观、户型面

积、交楼标准等还是要让消费者说了算，有发言权的是

消费者而不是开发者。

3．3实施全程策划

要做好房地产项目，就必须按市场规律办事，要改

变过去那种凡事自己来办，同时也不能效仿一般开发

商聘请专业公司往往在项目已经进入实质阶段，即规

划设计要点单位已经委托，甚至部分项目形象进度已

做好基础，此时专业公司能够做的工作是对项目进行

诊断并提出新的包装、推广计划，这对项目内在素质支

持是有限的。

事实上，前期策划花多少工夫都是值得的，这是项

目的纲领性文件，是把前期策划的内容予以实施并在

实际操作过程中加以完善。前期策划更能将产品、功

能、环境、配套、开发策略等方面进行研究，任何所谓的

全程策划，如果没能很好的前期策划，一般都具有致命

的欠缺，这样的全程策划事实上只是营销、推广策划。

因此，这里强调的全程策划，是从取得土地开始

的，销售代理机构或广告公司往往也提出全程策划或

整合营销的概念，甚至全程策划报告中也包括一些前

期策划的内容，但因为其不具有前期策划的能力，全程

策划实际上只停留在营销策划、品牌包装及推广这样

的层面。在前期策划过程中，消费者满意基础上的核心

是产品及其形态，全程策划则以营销为主轴。

3．4房地产开发的三个关键环节

房产作为一种商品，和其他商品一样具有生命周

期。作为该商品的生产者，商品的生命周期只有三五年

时间。此后，产品是消费者的，他们将使用70年一80年。

重要的是发展商占用巨额资金生产出的商品，肯

定不高兴积压或造成库存，或者说希望减少积压，发展

商更追求零库存。为此，必须在开发过程中掌握好三个

环节。一是调研策划并行。稳妥地做好前期策划工作，

做到知己知彼，真正了解市场环境并对消费者进行准

确描述；二是资源整合。在成本控制的前提下，与专业

公司和业内知名企业合作，完成设计、施工、监理，并与

著名的材料、设备供应商合作，完成整体成套设备、部

品、材料的采购，直至物业管理公司接手服务；三是全

程策划。重视项目工程进度与销售进度控制，将全程策

划渗透到项目开发的各个环节，项目第一次公开亮相

和正式接受内部认购的时机。在营销过程中，永远注意

要把项目全貌展示出来，如果感觉没有到位，宁可推迟

露面的时间。

3．5从项目的优势中提炼卖点

提出任何营销概念，无论其具有多大的诱惑力与

煽动性，都必须为其找到项目的营销支撑，否则这个概

念对项目不是支持而是潜在的威胁。要从项目的优势

中提炼买点，如此则项目形象自然和谐统一，品牌得到

整合。

在营销推广过程中，要着力推向市场的多个概念，

无论就卖点平铺直叙还是委婉的说辞，在市场追问的

情况下，均应有有效、合理的理由。许多项目的卖点，都

是在项目已实施后由负责营销的部门或公司挖空心思
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去寻找，应在项目全程策划过程以及整体策划和营销

策划报告中，对项目的卖点进行梳理，项目的卖点才

能最后敲定并落实到媒体及宣传资料上。而事实上，

卖点的确定，在项目规划及前期策划中，可以预先有

目的地安排项目的主要卖点，这对项目营销具有更好

的作用。

4房地产开发的几大风险

房地产又叫不动产，有着不可估量的升值潜力，随

着国家有关土地和房地产开发政策的出台及实施，给

房地产行业消费注入了新的活力，因此，房地产在中国

是一个朝阳产业，具有较大的发展空间，尤其是对划拨

土地开发利用的政策更优厚，更是一个有力发展时机。

但是，房地产同时又具有开发周期长、专业性强、投资

规模大的特点，一旦市场判断错误或操作失误，又会具

有高风险。在项目运作中应注意以下几点。

4．1位置风险

房地产行业有句行话：房地产的关键第一是位置、

第二是位置、第三还是位置。的确，房地产又名不动产，

土地不可移动，房子盖起来了就不能搬走，所以，位置至

关重要。但到底什么样的位置才是好位置?是不是越靠

市中心的位置就是好位置?这恐怕得打一个大的问号。

当然，我们也不能得出项目位置越差越好卖的结

论。其实问题的关键是市场，许多项目因为没有市场而

销售困难，位置差的项目因为有很大的市场而销售一

空。同样的市场，位置更重要。但因为市场无形、位置有

形，一般开发商在遇到位置好的项目，则兴奋而抵不住

诱惑，以致忽略了市场或者竞争风险，招致失败的结果。

4．2工程风险

工程上容易出现的问题第一是工程质量，第二是

工期，工程的质量与工期直接关系到开发商的切身利

益与信誉，如果在施工中出现不可预见的问题，就会影

响工期，工期的拖延，直接关系到向客户的承诺，赔偿

不说，为了赶工期，势必会引发工程质量问题。因此，在

做项目之前，一定要详细了解项目的工程状况，作好现

场的勘察工作，掌握场地周围市政管线的分布情况，地

基处理，冬季施工等具体内容，做到科学合理的安排工

期，留有余地。在选择施工单位和监理单位的时候，一

定要按程序办事，严格把关。

4．3销售风险

房子是卖得出去好还是卖不出去好?问这个问题

往往会招来耻笑。实际上卖得出去不见得就是好事，关

键还得看销售率是多少。根据目前一般项目的情况，销

售率达到60％以上，这个项目才可以说是立于不败之

地。像销售率停留在40％的项目销售肯定不行。所以，

在项目推出前，一定要把销售策划功夫做足，争取一炮

打响，使销售率迅速达到60％以上的安全地带。如达不

到目标要尽快调整策略，不要不死不活地拖下去，否

则，对任何企业来说，这都是包袱，项目的运作都不能

说是成功的。

4．4设计风险

目前房地产设计环节存在的问题，第一是对设计

的重视程度低，楼盘的设计方案只考虑国家设计规范

和开发商的主观好恶，而忽视市场因素对设计的要求。

设计中经常存在的另一类毛病是房型太多，不管

这个项目总共是多少房子，都假设全市人民是我的目

标客户，都推出从一房一厅到六房三厅应有尽有，尽其

选择，并洋洋自得地将它作为卖点登在广告上，其实这

是非常危险的，一般项目都会有一、两个自己的主力房

型，这样的房型会卖得很快、很多，而有的项目确无人

问津。除了规模比较大的项目，要考虑市场容量问题而

推出较多的户型之外，一般项目是不太适合做太多户

型的，因为太多户型就会有不太好卖的房型，这种户

型销售率就会比较低。

4．5物业管理风险

物业管理在房地产各环节里的特点是滞后，滞后

的含义有两个：一是出现问题一般是人住后才出现，二

是如果发现有问题，调整起来也慢，调整的效果要经过

较长时间才能显示出来

物业管理的另外一个陷阱来源于销售承诺，如果

承诺失言，就会给后期的管理造成不尽的灾难：诸如免

费班车，一入住就开通24小时热水等等，所以，严格控

制承诺环节和物业管理环节的配合是非常重要的。

4．6供给风险

市场有两只手，一只是需求，一只是供给。对很多

规模较小的项目来说，受宏观市场变化的影响其实并

不大。但是，其他项目价位跟你差不多，价格性能比你

更优越的项目的出现对你的影响则可能是致命的，因

此，供给比需求更值得研究。当然，市场占有率比较高

的公司又另当别论，不过无论如何，怎样提升楼盘的价

格性能比，怎样在激烈的市场中去找到自己的定位并

做出自己的特色，已成为摆在开发商面前日益紧迫的

课题。
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先，完善向关键岗位和有突出贡献人员倾斜的分配激

励政策。逐步实行“特才特薪”，通过设立“技术创新

奖”、“技术专家奖”，调动专家后备人才努力工作的积

极性和创造性，建立一套行之有效的专家后备人才竞 争激励机制。
4．4建立健全有效的考核机制

对专家后备人选的考核，主要考核其科技攻关能

力、技术创新能力、成果转化能力以及实际效果，特别
要注重业内认可。每二至三年对专家后备人选进行一

次全面综合考核，在考核的基础上，对专家后备人选适

为不合格者，取消其专家后备人才资格，退出专家后备

人选库。

加强专家后备队伍建设是一项长期性的重要工

作，要鼓励和引导专业技术人才立足现场，钻研技术，

形成人人重技术、人人学技术的良好氛围。
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managementof high—leveltalentsformakingGeneralCo．1argerandstronger， especiallyto improVeexpertresenres

teamandit alsorequiresforrealizing“ThreeStrivingTargets”and“TwoFundamentalChanges”of GeneralCo．Withthe
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(上接第118页)

式，提出项目开发计划，确定市场技术计划、财务计划、

管理计划。才能正式进入项目的实际操作。

依据国家有关土地和房产政策，进一步加强土地

管理，是当前国有大型企业的一项十分重要和紧迫的

工作。房地产在企业中的地位和作用是不能忽视的，土

地不仅是资产，更重要的是资源。围绕企业生产经营，

利用划拨土地进行房地产项目开发，必须注重项目策划、项目规避风险研究和项目投资决策分析。注重项目

策划、项目规避风险研究最终是为项目投资决策服务

的，项目投资决策要遵循项目的选定、方案的选择和确

定、对总收入或销售总额的测算、项目总成本的分析、

经济分析和投资决策等步骤和环节。本文仅就国有大

型企业利用划拨土地加强房地产项目开发进行了一些

分析和研究。

THⅢKINGoN REALESTATEDEVELOPMENTTHROUGHALLO-
CATEDLANDBY LARGE—SCALEANDSTATE—oWNEDENTER-

PRISE

JIANGHong—you
ChineseRailwayEngineering General C o．

Abstract：Aiming at those of how to utilize and develop aJlocated land w_eⅡby large—scale and state—owned en￡e印一se，this

paper describes the location and role of real estate in ente印rise， presents the ideals on planning real estate， aVoiding the

risk of real estate and making decision of inVestment for real estate．
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