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   第二讲 接管新公司及市场分析

主讲人：王秀燕
　　　　谭立元
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相关链接



第1节 接管新公司  



成立新公司

相互介绍 ，角色定位，明确岗位职责

竞选总经理

总经理组织召开公司成立大会

给公司“ 起个好名字 !”



明确分工

10 分钟



就职演讲

 请每个公司的总经理上台演讲，表述各自
公司名称的含义，以及愿景、本年度目标，
同时展示自身团队，时间是五分钟。



第2节 市场分析



项目１：土地情况
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市场信息

 下发并仔细阅读市场信息（10分钟）；

 对信息进行公开讲解（5分钟）；

 公开答疑（10分钟）。



召开经营会议

1.公司战略定位  
2.地块的选择

3.项目定位

4.投融资计划确定房地产融资渠道.doc

5.公司合作意向谈判（本期不考虑）

6.财务预算：计算出需融资数额

40分钟



知识链接：房地产公司战略定位

 Jod·Ross&Michael·Kami：“没有战略的企业就像一
艘没有舵的船一样只会在原地转圈，又像个流浪汉
一样无家可归。”

 房地产公司战略是指房地产公司为了生存和发展，
面对不断变化的经营环境而进行的总体谋划，是指
导公司经营活动的指导思想。它包括房地产公司战
略目标及实现目标的主要方针、产品和市场范围、
增长方式、竞争优势、协同作用等内容，是体现公
司资源配置与环境相互作用的基本模式，是由公司
层次、业务单位（分公司）和公司职能部门战略组
成的分层次的战略体系。



房地产公司战略——公司增长战略





房地产公司战略——公司竞争战略

 成本领先战略

 差异化战略

 聚焦战略

 市场追随战略

 品牌竞争战略

变革的时代.doc

战略风险：
1.技术、政策规定的变化限制其发挥作用；
2.追随者用较低的成本进行学习，引发价格战；
3.仅注意成本而忽视产品和市场环境的变化；
4.无法树立品牌形象。

好处：
1.顾客对好的产品的忠诚性，导致顾客对产品价
格变化的敏感度降低，从而在同行竞争中形成一
个隔离区域。
2.增加边际收益，降低企业成本。
风险：
1.放弃获得较高市场占有率目标；
2.为了形成差异的高昂代价不一定能笼络顾客；
3.模仿使建立的差异不断缩小，使公司面临困境
等等。

核心：集中资源于一个或几个
目标市场。
可分两种：
一是基于低成本的聚焦战略；
二是基于差异化的聚焦战略。



项目定位与策划

市场调查分析 1产品定位 1客户定位

用地性质

2功能定位

3价格定位

2形象定位

3发展商定位

4主题定位

万科：“大道当然，
精细致远”



案例：
    利益分析法：北京商住项目客户定位分析

 某商业、住宅大型混合项目，占地50万m2，
拟规划多种物业类型。A区临近大街规划高
层裙楼，底层为商业街，裙楼为中小户型
住宅；B区为多层住宅；C区为小区中心，
独立组团住宅；D区为近期的别墅、TOWN 
H O U S E；E区为一面近山的多层住宅。



提交融资计划单

                                     时间：5分钟

拆借数额、年限、及最高年回
报

（不低于年8%）



第3节土地拍卖模拟

                时间：15分钟

拍卖顺序1—7号地

只允许一个公司开发一块土地，

                 但合作的两公司可开发三块土地



项目１：土地情况
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抵押贷款

                             时间：5分钟

贷款额不超过购得土地价款的60%

提交贷款申请表（融资计划单）



市场调查

 市场调查是企业了解目标市场需求和竞争
对手行动的真正有效手段；是企业获取、
分析、评估市场信息的重要手段与工具。

 没有调查就没有发言权

 市场调查是动态的，永远贯穿于整个项目
的营销过程。



市场调查各阶段的重点

 项目定位阶段：地块研究、市场供求预测、
产品规划与设计、拟目标市场的细化分析。

 市场推广阶段：项目销售的反映情况、试探
价格的反馈、全面研究目标消费者动机与特征，
以便灵活调整策略。

 销售阶段：整个营销计划的执行收效、与竞争
对手的对比情况、购买消费者的真实特征情况
与反馈意见。

 三级市场调查阶段：区域供求、价格、竞争
状况、消费者特征等。



点    评——市场调查误区

1.轻视调研

 第1种：消费者自己也不清楚想要的是什么——在他们没看
到最好的产品之前。

 第2种：更多表现在对调查方式及调查结果的怀疑上。

 第3种：在产品差异化相对较大的情况下，消费者极其分散，

目前什么样的产品都会有相当大的市场，系统的市场调查

将是未来的事。

2.轻信调研

3.盲目调研
（1）贪多不要细

（2）只看结果不看过程



1.访问法：①问卷法②电话调查

③座谈会④实地抽样⑤网络或通讯

2.观察法：实地观察

3.实验法：将调查缩小到一个比较小
的规模，进行实验后得出一定的结
果，然后推断出整个市场情况

点    评——市场调查的方法





点    评——市场调查内容

1.房地产市场客观环境调查分析

2.区域状况分析

3.竞争者调查分析

4.消费者调查分析

5.项目成本调查分析

6.项目地块调查分析



1.政治、经济、金融方面的政策与

法律

2.行业内新政策

点    评——宏观环境调查



五大城市限购令

该市户籍居民家庭在主城区已拥有1套住房的，可再购买第2套住房，暂停购买
第3套住房。外地户籍居民家庭在本市主城区无住房的，可凭该市纳税证明或
社会保险缴纳证明在主城区购买1套住房，暂停购买第2套住房。不能提供该市
纳税证明或社会保险缴纳证明的外地户籍居民家庭暂停在主城区购房。

2月15日成都

至12月31日，济南市户籍及非该市户籍居民家庭，只能在市区范围内新购一套
新建商品住房。2月12日济南

对在上海已拥有2套及以上住房的该市户籍居民家庭、拥有1套及以上住房的非
该市户籍居民家庭、不能提供两年内在该市累计1年以上所得税缴纳证明或社
保（城镇社保）缴纳证明的非该市户籍居民家庭暂停在上海向其售房。2月1日上海

    至12月31日该市及非该市户籍居民家庭，只能在市区范围内新购一套新建商
品住房。1月29日青岛

对已拥有1套住房的本市户籍居民家庭、持有本市有效暂住证在本市没拥有住
房且连续5年(含)以上在本市缴纳社会保险或个人所得税的非本市户籍居民家
庭，限购1套住房；对已拥有2套及以上住房的本市户籍居民家庭、拥有1套及
以上住房的非本市户籍居民家庭、无法提供本市有效暂住证和连续5年(含)以
上在本市缴纳社会保险或个人所得税缴纳证明的非本市户籍居民家庭，暂停在
本市向其售房。

2月16日北京

主要限购内容出台时间城市



1.住宅房地产调研分析（××市）

2.商业房地产调研分析（××市）

　均围绕：供求关系、需求、价格、
竞争、营销渠道五个方面情况分析

点    评——区域房地产状况分析



1.基本资料调查：职业、性别、年龄、
收入、教育程度等

2.购买者动机调查：心理因素、需求
因素等

3.购买人群分析：人群细分

点    评——消费者调查与分析



竞争者的产品性能、质量、
    价格、营利状况等分析

  

点    评——竞争者调查



房地产价格的构成：①土地价格②开发成本

                  ③利润及税费

土地价格构成：①出让金②拆迁补偿

              ③市政配套费等

开发成本构成：建安费、设计、监理、绿化
等

点    评——项目成本调查分析



1.地理位置

2.地形、地貌、地质情况

3.公共及市政设施

4.区域环境：地块周边环境

点    评——项目地块分析



1.交通条件：项目不同，要求不同。

2.市政配套设施：道路、水、电、
气等。

3.环境：是否有污染。

4.土质：地基问题。

点    评——土地的选择



1.此宗土地可建设什么样的项目？

2.项目产生的利润大小

3.土地的升值潜力大小

4.获取土地的成本大小

点    评——土地的价值



点    评——土地的取得

 1.拍卖

 2.招投标

 3.挂牌

 4.行政划拨

 5.协议

国际评标标准：
价格、方案、贡献、负担

①工业用地或科技园用地；②基础设施建设或“实物地
租” ；③危改；④工业企业的搬迁和改造；⑤开发商转
让公司或项目；⑥收购拥有大量土地的企业；⑦土地置
换等。



一、必要性
1.房地产商持续发展的必要条件。
2.土地有稀缺性、固定性、增值性。

二、储备的策略
1.符合国家政策法规。
2.合理的配置资源：卖房占1/3，在建占1/3，储
备占1/3。                       

     

点    评——土地的储备


