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https://www.100test.com/kao_ti2020/467/2021_2022__E6_88_BF_

E5_9C_B0_E4_BA_A7_E4_c67_467673.htm 投资策划指的是由

开发商或由开发商委托策划顾问公司，根据物业市场环境进

行综合调查，将各个方面获得的多种信息进行综合分析与研

究，从而形成项目开发的初步设想（项目选址、资金筹措、

配套设施等）。然后根据这一初步设想进一步进行策划，通

过与城市规划、土地管理部门以及建造商、投资商（包括金

融部门）等的接触，最终使该项目设想具体化和目标化。投

资策划的基本内容是：项目在哪里建？建什么类型？卖给谁

？卖多少钱？什么时候卖？怎么卖？前四个问题则是投资策

划的实现步骤。究竟能拿什么样的地块并不能完全由发展商

决定，只能因地制宜，根据可能获得的地块来策划建什么，

卖给谁，卖多少钱，就成为关键一步，期望能看准市场空隙

，扬长避短，发挥出地块的最大价值。 1、项目定位 究竟是

做写字楼还是做商场，是做别墅还是做多高层住宅，做什么

档次的住宅等等，这么大的一件事情，不能只靠几个简单建

议，要仔细分析市场，不能简单抄袭。同样的地段、同样品

质的楼盘，别人能做成功，自己就未必。诸多成功的经验告

诉我们，要想开发成功，楼盘的市场定位一定要准确，因此

，发展商不妨多找一些物业市场方面的专家，经过认真论证

之后才做市场定位。 在广州，一直不乏这样的类似例子：某

发展商在最高档写字楼商圈里拿到一块地，原计划是建造写

字楼，可是等到准备开发时，发现已经没有写字楼的市场空

间。不得已之下惟有将其改成住宅综合楼，还需要经过一个



非常痛苦的过程才能赢得市场认可，利润无疑是差了一大截

。这反映了发展商当初所做的市场调研不够超前，也因为发

展商对各类物业包括写字楼的市场发展趋势欠缺长期、系统

的研究，毕竟发展商所做的是2年甚至3年以后才面对市场的

东西。做好投资策划的首要前提就是要比别人站得高一点，

看得远一点，参考过去、利用现在、预测未来。 2、市场需

求 投资策划最重要的一环是市场调查研究，目的在于了解真

实的供应量或需求量状况。 要把握供应不难，把所有同一地

区或者有竞争的地区的楼盘资料拿过来，就可以基本得出结

论。但是，这里却要特别注意开发项目幕后的事情：今年真

正要推出的数量包括成交数量、投资商的实力、可信度等。

如果自己的项目是住宅小区，是一个长期项目就应该兼顾到

近几年的供应量，如果只是单体楼，只需了解这两年的真正

供应量即可。 了解需求可以采用估算法。但从有多少外资企

业、每个企业多少员工等来推算需求量，这很不准确，不应

忽略国内买家和集团的购买能力，而且也要考虑到过去已有

多少购买数量，现在还有多少人打算购买，将来有多少人一

定会买，以及他们对房地产的认识程度。也可以通过做问卷

调查，主要了解的内容是目标受访者对项目预定价格的认同

程度以及对物业的价格预期。这种工作以前是交给房地产中

介代理公司来做，现在，社会上已经有部分专业的调研公司

，通过他们的工作也许能得到意想不到的效果。 3、资金运

作 判断“房子卖多少钱市场能接受”并不难，难的是有成本

优势、足以在保证利润的前提下定出有竞争力的价格。有符

合市场需要的户型、配套、社区，又有价格优势，接下来的

销售推广自然水到渠成。但是“究竟项目有没有钱赚”除了



市场行情之外，还取决于发展商对开发成本的控制和项目操

作。因此：（1）节约自有资金是最安全的；（2）如果运作

得当、销售顺利，只需占总投资30％的自有资金就够了；（3

）资金什么时候使用，应有用款计划；（4）对预售楼花的回

款速度要有保守的估计。有的项目开始把推广工作完全交给

专业广告公司来做，这越发说明这已经成为一项具体、量化

的执行性工作，不可能也没必要站到一个项目的高度去承担

策划的功能。目前各个项目的销售培训、销售部的管理水平

仍然参差不齐，还需要有专业经验的策划人参与指导。
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