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众所周知，大部分开发商对拿地的需求判断，是以其对今后房价的心理预期

为依据的，而对项目销售情况心理预期的判断则与项目的前期定位密不可分。简

单来说，项目的前期定位成功与否，对项目开发产品最终能否大卖至关重要，而

市场调研则是前期定位的基石基础。

在公司拿地前，进行市场调研分析，可以帮助评判目标地块的可获利程度及

市场风险程度，助力拿地项目的定位在市场上具有差异化竞争力，项目产品、价

格具有差异化竞争优势，从而确保地块项目能够更有效地实现溢价。

一份全面而完整的前期定位分析，首先要做好地块所在区域及本体的调研分

析，市场竞品分析和客户分析，在此基础上再进行地块的前期定位与策划。

一、 地块所属区域及本体调研

营销部门调研内容主要有四个方面：城市调研、项目本体调研、竞品调研、

客户调研。通过调研为项目的拿地投资决策和定位提供主要的市场依据。

1、城市调研

主要了解城市的经济水平及房地产基本面，分析初判是否有市场进入机会，

其中会重点关注城市近几年的人口增长情况、人均销售面积，以及市场的存量及

开工销售比。主要的研究定性指标包括如下几方面：

 城市宏观情况：政治、经济、交通、文化、旅游，以及与周边城市地缘关系

情况；

 城市面貌：基本面貌、建成区面积、建成区占比与容纳人口占比、常住人口

增长率等；

 城市规划与区域发展前景：包括了解城市功能板块、城市发展方向、片区规

划定位等，对区域未来发展走势进行判断；

 城市房地产市场发展情况：了解城市整体市场供求关系、成交情况、价格变

动，市场需求总量、未来供应走势、新开工面积与销售面积情况；本土龙头



房企及百强房企进入情况、地块及竞争项目分布等；

 城市房地产政策规范：包括当地的建筑设计规范，国家或地方新出台的房地

产政策，如城市的限购限价限售情况、办证相关规定、预售条件等，判断政

策对当地房地产市场影响。

2、项目本体调研分析

主要是通过分析地块周边所处的区域定位、周边配套、项目资源情况，以及

地块本身的经济指标数据分析，若项目存在明显不利因素，则应重点关注，在后

期的产品规划设计中尽可能地突出优势弱化劣势。

项目本体主要通过以下几个维度进行分析：

 地块区位价值分析

分析地块所属的城市区域功能定位：CBD 核心区、老城区、新城区、城郊、

远郊等；

分析街区价值（土地级别，人文历史价值等）。

 项目资源及配套分析

自然资源（山景、海景、湖景等）、人文资源、名胜古迹等；

交通资源（高速路、高铁站、机场、火车站、港口等）；

配套资源（购物、教育、医疗、文化、娱乐等）。

 项目土地属性及经济指标分析

包括分析地块规划建设指标（位置、占地面积、容积率、绿化率、车位配比

要求、配套情况等）、周边用地关系（项目四至情况、旁边的地块属性，与本项

目的关系）、建筑规范控制要点（如红线退线、限高等）等。

通过对地块本体以上的调研分析，可以大致判定项目的属性：地块资源，有

无景观资源/度假资源/社会人文资源；城市道路通达性如何；项目规模属于大型

盘、中型盘还是小型盘；项目的市场占位如何，以及可能辐射哪些区域？通过梳

理地块自身的条件，总结项目价值与发展机遇，明确地块的现场及不足因素，可

以为后面地块的经济测算、定位和产品打造提供良好的依据。

二、市场竞品调研：市场维度的分析

通过竞品调研分析找出市场空白点、机会点。竞品调研主要内容包括如下几



方面：

1、片区调研

分析片区资源在区域内优势：规模优势、资源优势还是地段优势？

判断片区房地产市场在整个城市房地产市场中的地位：是属于成交主力区

域，还是最具潜力区域、陌生认知区域？

分析片区客户构成特征：本区域是本地自住刚需/改善客户为主，还是三缘

客户或外溢客户为主？

片区内竞品个数、产品特点、有哪些市场空白点（规划、户型设计、配套）？

片区内总价/单价天花板区间，热销产品总价，预测消费量，主要为不同面

积段做总价测算，判断片区客户的经济实力情况。

片区内主力供应户型规模，畅销户型、滞销户型原因（价格、户型设计）？

平均土地成本：了解片区内的近期成交地价、容积率、楼面价等。

2、核心竞品个案调研

通过对在地段、产品、价格等方面构成直接竞争或者潜在竞争的楼盘进行一

对一分析，寻求突破创新和差异化。

在寻找核心竞品时，通常会通过三个维度进行选取，分别为：

A、同区位：包含同一地段或同等地段两个方面；

B、同类型：指在产品上具有相同属性。如同为郊区大盘、同为小户型小项

目等；

C、同价格：包含同单价和同总价两个方面。

在做竞品的详细分析时，需要了解清楚以下几个方面的信息，以此来给我司

地块产品定位提供更好的参考依据。

 竞品楼盘概况：位置、体量、物业形态、开发商、建筑风格等基本情况。

 竞品的产品结构及特点：包括不限于不同户型高层、洋房、公寓、商铺

等产品各面积段占比），重点阐述主力产品特点，如产品通透性、采光度、开间

大小等，对比我司产品优劣势，辅助找到客户对不同面积段产品的核心需求认可

点及市场空白点。

 竞品各户型面积段产品去化率：分析不同产品面积段的配比分布，不同

产品热销/滞销原因，存货量情况，同时了解客户对溢价型产品的接受度。

 竞品主要户型与我司户型对标：分析差异化竞争优势，规避客户敏感的



户型缺陷，尽可能提高户型的实用率及舒适度。

 竞品的价格分析：单价、总价、折扣、最优付款方式、价格走势情况

 竞品的销售情况：分析竞品的销售策略、推售节奏、去化速度等，同时

了解后续的开发战略及推量情况。

 竞品的营销策略：了解项目核心卖点、附加值及相关价值输出、示范区

的体验展示情况、现场包装与活动情况、推广手法、广告诉求、媒体渠道运用等。

 竞品的土地成本：包括竞品之前的拿地价、容积率、楼面价，对标我司

意向地块地价，预判市场下行时我司项目的抗压能力。

三、客户调研——潜在客户群研究

以项目为出发点的定向研究，主要调研客户特征及需求特征，通过了解产品

与客户诉求点的匹配度，进行产品定位。

1、确定研究对象：

即调研目标客户的选取，通常包括片区竞品客群、公司历史项目客群（业主

资源）、或者是其他的投资客群、新生客群等。

2、明确研究内容：

 客户的基本特征：包括客户的家庭结构（二人世界、三口之家、还是三

代同堂）、年龄、文化背景、职业情况、工作地点、现有居住状况等

 客户的置业能力分析：包括了解客户的收入水平、开车的车辆情况、常

有的娱乐方式和地点、置业计划等；

 客户的置业需求情况：置业原因、置业需求特点（刚需、改善、投资），

置业的敏感因素情况，比如更看重地段、配套、学位、户型、园林、品牌等中的

哪几方面？

3、调研方式

常用的调研方式包括了解分析核心竞品项目的成交客户上述特征，或者通过

调查问卷（如微信问卷、网络问卷）、面对面访谈的方式进行。

四、得出调研结论

通过以上市场调研分析，有助于预测未来的市场状况，包括 2-3 年片区内供

应量预测、价格走势预测、需求趋势预测、客户消费趋势预测等，同时判断可能

的目标客户情况（客户区域、客户层次特征、敏感点等），并以此推导项目的产



品定位（产品类型、户型配比、设计创新点），预估可能的销售价格，进行经营

测算分析。

接下来具体如何进行项目前期定位与策划，且听下回分解。
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