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内容概要

《房地产营销策划》以市场营销学和策划学的基本理论为基础，密切结合房地产市场的特点，按照理
论够用、突出技能型为特点，将房地产营销策划理论与实际操作需要相结合，主要涵盖房地产市场环
境分析、市场定位、产品策划、价格策划、销售策划、促销策划等部分，逐步推进房地产项目营销策
划的层面，系统阐述房地产营销策划中的基本理论、基本规律以及操作实务，同时配合有一定的案例
。
《房地产营销策划》不仅可以作为高等院校房地产类、工程管理类、物业管理专业方向或相关学科的
专业教材；也可作为房地产开发公司、营销策划代理公司、房地产专业人员的参考或培训用书。
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章节摘录

　　（2）组织创新——房地产营销策划的源泉在传统的房地产企业中，营销组织结构一般是直线式
的，权力集中于组织的顶端，这对于内部信息沟通、外界信息反馈是十分不利的。
大量实践表明，矩阵式组织结构对房地产开发经营企业中的营销创新是比较有效的。
（3）产品创新——房地产营销创新的基础产品创新主要包括产品开发、更新速度及产品质量和水平
。
集中可划分为四大类。
①高科技型指数字化、智能化建筑，利用信息高速公路实现家庭办公、网络购物等活动。
②绿色环保型从设计、建材选用、公共设施和居室配置到社区管理，都遵循着节约资源和能源的原则
，降低对环境的负荷。
③社会保障型主要指老年住宅的开发。
老年人的生活问题将是21世纪必须面临的社会问题之一。
老年人是一种特殊的消费群体，老年公寓开发的市场潜力相当大。
④设计综合型通过高超的技术设计、完美的艺术设计，使企业获得技术附加值、艺术附加值及心理附
加值。
（4）手段创新——房地产营销创新的内涵房地产营销一般都由四种主要工具组成——广告、销售促
进、公共宣传及人员推销。
这些营销工具的有效性以及所花的费用均有所不同。
而房地产营销者对营销工具的选择又受到多种因素的影响，因此，营销人员首先要充分了解这些工具
独有的特性与成本。
①广告有效的广告不仅能帮助房地产公司建立足够的知名度，而且如果潜在顾客已了解该物业，虽未
实现购买，但广告能不断提醒他们。
更重要的是，在有影响的报纸杂志上登载广告，可证明房地产公司及其项目的合法性。
广告将由传统媒体“大量生产”的模式，转为以顾客为中心的模式，如网络广告，使消费者与企业双
方的沟通变得人性化、个别化。
②销售促进包括折让、有奖销售、先租后买、降低利率等各类措施，大多能产生更强烈、更快速的反
应，能引起消费者对房产的注意。
③公共宣传公共宣传具有高度的可信性，并能消除消费者的心理防卫。
当然，房地产公司要想得到有影响力的媒介宣传，就必须在自身的管理、项目的开发等各方面有独到
之处。
④人员推销房地产营销人员与潜在的消费者之间存在着一种生动的、直接的和相互影响的关系，双方
能在咫尺之间观察对方的需求和特征，并能及时作出调整。
销售人员的服务心态、知识素养、信息掌握量、言语交流水平，对消费者及时了解掌握物业情况、对
消费者的购买决策都有着重要影响。
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