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《房地产定位案头手册》围绕房地产定位进行讨论，内容由关键知识篇、流程模板篇、
实操表格篇、经典案例篇四个部分组成。关键知识篇和流程模板篇提纲挈领地讲述了房
地产从市场细分到目示市场选择，并结合市场目标从构思到落实定位策略的全程关键知
识点。大量实操表格可供房地产策划人员项目操盘复制使用。而经典案例篇可情景再现
真实完整的案例，策划人员不仅可以从中体会成功项目的操盘智慧，而且可以学人所长
，为己所用。
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