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前言

　　本教材是根据中等职业教育房地产经营与管理专业和物业管理专业的“教育标准”、“培养方案
”及中等职业教育国家规划教材“房地产市场营销大纲”编写的。
　　本教材内容按照教学大纲安排，符合学科体系要求。
对专业培养方案中已独立设课的内容，如房地产经济学、房地产开发、公共关系等，本教材从略。
　　全书共分八章，在编写中结合专业特点和相关知识要求，全面贯彻素质教育思想，注重学生创新
精神和实践能力的培养，以社会主义市场经济理论为指导，将营销理论与房地产企业实际融通；力求
语言精炼，通俗易懂，资料翔实、完整，例证具体、生动，适合中职学生阅读。
　　本教材由张旭辉（攀枝花学院副教授）、罗忠科（攀枝花市建筑工程学校高级讲师）主编。
第一、四章由罗忠科编写；第二章由王春强（攀枝花市建筑工程学校讲师）编写；第三、五章由张旭
辉编写；第六、七章，第八章第四节由李白荣（攀枝花学院助教）、李长清（攀枝花市第三高级中学
一级教师）编写；第八章第一、二、三、五节由陶科君（成都市第三建筑工程公司工程师）编写。
主编对各章进行了适当修改。
　　本教材在编写过程中，参阅了有关论著、教材和资料，特别是借鉴了一些优秀案例；同时，本教
材由吴泽、袁建新（四川建筑职业技术学院副教授）主审，主审对书稿提出了许多宝贵意见，在此一
并致谢。
　　由于编者水平有限，书中难免有疏漏之处，敬请读者给予批评指正。
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内容概要

本教材是根据中等职业教育房地产经营与管理专业和物业管理专业的“教育标准”、“培养方案”及
全国建设行业中等职业教育推荐教材“房地产市场营销大纲”编写。
全书共分8章，内容有：房地产市场营销概述；消费者心理分析；消费者行为分析；房地产市场调研
；房地产市场细分与目标市场选择；房地产市场营销策划；房地产市场营销组合策略及房地产销售等
。
 　　本教材可作为中等职业教育房地产经营与管理专业、物业管理专业和相关专业的教学用书，也可
以作为房地产业营销、管理人员和相关人员进修的参考资料。
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书籍目录

第一章 房地产市场概述　第一节　房地产市场及功能　第二节　房地产市场营销和营销观念　第三节
　房地产市场营销学的主要内容和学习方法　复习思考题第二章 消费者心理分析　第一节　消费及消
费心理　第二节　消费者的心理特征　第三节　消费者需求与环境　第四节　案例　复习思考题第三
章 消费者行为分析　第一节　消费者与消费者行为　第二节　消费行为的一般模式　第三节　消费者
购买行为的过程　第三节　案例　复习思考题第四章 房地产市场调研　第一节　房地产市场营销环境
　第二节　房地产市场预测程序及方法　第三节　房地产市场调研　第三节　案例　复习思考题第五
章 房地产市场细分与目标市场选择　第一节　房地产市场细分　第二节　房地产目标市场的选择　第
三节　房地产目标市场的定位　第四节　案例　复习思考题第六章 房地产市场营销策划　第一节　房
地产市场营销策划概述　第二节　房地产营销策划的思维方法与原则　第三节　房地产营销策划的程
序　第四节　案例　复习思考题第七章 房地产市场营销组合策略　第一节　房地产产品策略　第二节
　房地产定价策略　第三节　房地产促销方式　第四节　房地产市场营销组合　第五节　案例　复习
思考题第八章 房地产销售　第一节　房地产销售准备　第二节　房地产销售的业务流程　第三节　房
地产销售常见问题及解决方法　第四节　案例　复习思考题主要参考文献
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章节摘录

　　2．产品生命周期策略　　（1）介绍期策略。
这个时期由于产品刚上市，知名度低，消费者或用户对产品不了解，企业应强化促销工作，大力宣传
商品房的性能、优越性，利用试销、试用等办法来缩短这一阶段的周期。
介绍期由于产量低、广告费用和其他营销费用开支较高、成本亦高，利润较低，企业可能出现亏损。
　　这个时期，营销策略应突出一个“短”字，可以采取以下策略：高价格、高促销费用策略，以求
迅速扩大销售量，取得较高的市场占有率；高价格低促销费用策略，以求迅速打入市场，取得高市场
占有率；低价格低促销费用策略，以吸引更多消费者的占领潜在市场。
　　（2）成长期策略。
这个时期消费者对产品已经熟悉，大量新的消费者的购买使得销量激增，企业利润也迅速增长，这一
阶段利润达到最大。
因此，在这个阶段，营销策略应突出一个“好”字，具体可能采取如下策略：一是不断改进产品式样
，努力提高产品质量；二是转移宣传广告重心，应从介绍房地产商品转为建立本企业产品形象；三是
加强售前、售中和售后服务；四是在适当时机降低价格，以扩大销售，抑制竞争。
　　（3）成熟期策略。
房地产产品进入这个时期，标准设计被广大消费者认可，市场竞争相对激烈，销售量难以维持成长期
的水平，销售量陡然下降，这时营销策略应突出一个“占”字，即牢牢占领市场，并设法延长成熟期
。
具体采取的策略有：一是改善产品质量，改进产品结构，增加服务项目，寻找新的消费者；二是积极
开展市场调研，分析、预测新的市场需求，为开发新产品作准备；三是市场营销组合手段，延长产品
的市场成长和成熟期。
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