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内容概要

内容提要
房地产是我国近二十年来新兴的、发展迅速的产业，
随着房地产的开发，房地产营销人员的队伍正在日益壮
大，本书可作为房地产营销人员学习和掌握营销知识的
通用型教材。

全书共分：房地产与房地产市场、房地产市场营销、
市场调查与营销环境分析、房地产营销市场的细分化、房
地产市场预测和可行性研究、房地产市场营销决策、房地
产营销产品策略、房地产营销渠道策略、房地产营销价格
决策、房地产促销组合策略、房地产人员销售、房地产营
销与政策法规、房地产营销与金融保险、房地产市场营销
与CIS等十四章。
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