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内容概要

　　本书作者是一位有着12年工作经验的房地产业操盘手，他带领着自己创立的房地产咨询公司成功
操作了很多项目，从无败绩。
他将自己的操盘策略与心得、对开发商的建议、创业感悟以及从管理者的角度对入行不久的年轻人的
寄语写成《地产征途:12年地产营销策划实录》，为房地产营销咨询行业“画像”，描绘了一个成功策
划人的成长轨迹，为房地产业及相关从业者深入了解“房地产营销策划”提供了一个生动而鲜活的视
角。
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作者简介

　　李旭东，博策堂创始人。
1999年进入地产行业，三年后成为某地产公司营销负责人，之后成立了自己的房地产咨询公司——博
策堂。
以“非主流”价值观作为自己的从业守则，坚持“做‘艺术品’而不是‘工业品’”的接单原则，坚
持“做大不如做强，做强不如做久，做久不如做精”的公司经营理念，12年始终坚持在工作第一线，
自嘲为“干了12年还在自己写报告的老板”。
擅长商业地产、超级大盘和房地产企业的战略规划，被客户认为在地产研发和地产营销等所有环节无
一不精、将创新和执行融入每个环节的策略设计者。
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书籍目录

前言 策略是个什么玩意儿
一、策略为王
　1 策略设计的三种思路
　2 策略设计的方法
　3 策略制定的出发点是实现目标
　4 参照系对于策略制定的重要意义
　5 如何撰写年度策略规划报告
　6 策略设计者日常修炼三十五法
　7 策略设计者收集信息的五大渠道
　8 策略设计者的作用
　9 策划报告始于结构性思考
　10 策略思考的五要素
　11 创意一句话，策略一张纸，报告一本书
　12 一箭穿心的策略设计
　13 策略与执行
　14 对房地产策划的另类解读
　15 对于开发企业战略规划的思考
　16 如何成为一个策略设计高手
二、操盘实战
　17 把握“战机”
　18 营销管理必须处理好三个问题
　19 在销售中培养“观察力”
　20 接单原则：当头棒喝，还是诱敌深入
　21 卖得快≠价格低
　22 地产咨询的两个关键
　23 房地产营销攻略十二招
　24 操盘前期必知要素
　25 开盘必胜的秘笈
　26 研究客户需求的一般方法
　27 对加息后购房者的心理分析
　28 向“二人转”学习如何完成自身推广
　29 如何提升营销战斗力
　30 如何提高成交量
　31 如何打好一次高档楼盘的营销战役
　32 房地产营销竞争的层次
　33 营销战中常用的五种策略
　34 打赢一场营销战的七个必备条件
　35 房地产营销中的凿穿策略
　36 八步推动你的项目
三、给开发商的建议
　37 十面埋伏下开发商的对策
　38 房地产市场细分有时候是一种勇气
　39 地段为王
　40 地产项目如何选择营销活动的明星
　41 开发商的春节保卫战
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　42 低谷时如何提高销售团队士气
　43 如何让一个项目保持持续的竞争力
　44 大型房企必须正视模式的两面性
　⋯⋯
四、房地产咨询策划公司的发展之道
五、操盘手的修炼之道
六、给行业新手的忠告
后记 在创业中成长
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章节摘录

版权页：究竟以哪个为核心，我要说当战役艰苦的时候，我们就要牛刀杀鸡，哪个都是核心。
不同阶段核心不同，开始策略为核心，然后是创意和媒体，最后是销售。
现在我们需要把每个阶段的核心找到原点，并组合起来。
策略二：兵法。
房地产营销要讲究章法。
如果我们可以从《孙子兵法》、中外战役等兵书和实战中吸收精华和智慧，对我们打好房地产营销战
一定是有重大意义的。
以下是可资营销借鉴的兵法关键词：巩固的根据地：对于我们这些做销售的来说意味着，你的上级要
信任你，你的项目现场要够强，你的分销一定是有分销点做支持的。
尽管蒙古人的流动作战和刘伯承当年千里跃进大别山都是无后方作战的成功案例，但是我们不得不承
认这是弄险，不到万不得已不可轻用。
忍、等、狠的斗争方针：只有根据地建设好之后，我们才可以对敌发动全面进攻，而在开始阶段我们
必须以防御作战来忍耐、等待，避免过早进行主力决战。
因为我们的物质是有限的，久兵则力亏，要学会以战养战，要学会速战速决。
进攻：市场是守不住的，所有的精力要放在不断地争取客户上，要把主要资金放在关键部位的攻坚战
上，小部分资金打防御战和游击战。
关于攻坚：不仅要解决扫清外围和突破前沿的问题，还要解决好纵深战斗的问题。
攻坚以既是弱点又是要害的地方为突破口，实施突破时最好再从其他两个方面对目标形成包围，争取
一次消灭。
关于速度：准备总攻要慢，要充分；开始攻击后要快，一旦突破追击要快，即加快推广力度。
关于态势：当市场形势好的时候，猛涨猛推；当市场冷淡的时候，必须准备充分才能推盘；市场处于
摇摆阶段时，完全莽撞或完全不莽撞都不行，首先应迅速找准目标，准备好了再推。
关于团队：3～4个人一个销售组，3个组一个队，3个队一个部。
在销售中要强调销售组的配合。
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编辑推荐

《地产征途:12年地产营销策划实录》：为房地产营销咨询行业“画像”，描绘了一个成功策划人的成
长轨迹，为深入了解“房地产营销策划”提供了一个真实而鲜活的视角。
策略设计者日常修炼三十五法，策略设计者收集信息的五大渠道，创意一句话，策略一张纸，报告一
本书在销售中培养“观察力”，卖得快≠价格低，房地产营销攻略十二招，开盘必胜的秘笈，如何打
好一次高档楼盘的营销战役，八步推动你的项目，地段为王，剖析商业地产的七刀，五大要素成就黄
金商铺，在消费中学习营销，操盘手的世界里没有“如果”，专业人士应具备的赤子之心。
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