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前言

　　最近十五年，房地产火了，暴发了一批老板，也养活了一批我们这样的营销人。
房地产营销作为一种职业，真实的存在于我们每天的生活中。
紧张也好，繁重也好，黑白颠倒也好，但至少它给我们这些书牛提供了一个可以用思想换钱的机会。
我们得以如此年轻就可以意气风发，就可以运作资金亿兆的项目。
作为地产营销人，我们没有理由不感恩，没有理由不将全部神智浸淫在营销事业。
　　每次出差，在飞机上，总要习惯浏览完所有的航空杂志才能打个盹。
一次看的是南航关于北京奥运会门票销售的文章。
北京奥运会门票销售前期采取的是排队制，先到先得，售完即止，其结果一票难求，导致炒票现象非
常严重，5000元一张的开幕式A等门票被炒到30万元。
后来，奥组委马上改换售票形式，变成抽签制，票为幸运者得，有效遏制了炒票现象。
　　这让我马上联想到了房地产销售中的开盘选房，顿时豁然开朗。
开盘选房向来有两种方式：排号和摇号，前者先到先得，后者中签者得。
和奥运会门票一样，市场供不应求时，适合采取“摇号制”；市场供大于求时，适合“排号制”。
从奥运会门票销售启发到房地产开盘，世间万物，义理相通，正如理学大师朱熹所说，“月映万川”
，同样的一个月亮，映照到万千水面，从万千不同的水面中都可以追溯到同一个月亮。
这种融会其中、瞬间悟道的感觉让我很受用。
　　在写字楼等电梯的时候，看到葛优给“神州行”做的广告“我挑卡！
神州行，是吧？
用的人多。
这就跟进饭馆儿一样，是啊？
一条街上，哪家人多我进哪家，神州行，听说将近两亿人，我⋯⋯相信群众。
喂！
神州行，我看行。
”很多人都一笑而过，我却马上联想到特劳特在《新定位》里提到的“乐队花车效应”。
⋯消费者在购买决策的时候，大脑总是倾向于情感，而不是理智。
大脑面对决策，首先是不可靠、不确信，总是担心风险存在而犹豫不决。
如何去对待不确信的大脑，制造“花车效应”就是一种重要的方法。
葛优的广告显然是一种典型的“花车”广告。
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内容概要

《房地产营销十九讲》20万字，历时两年半，由作者经过数十次的演讲、培训之后的反馈修改而成。
该书是国内第一部由民间实战派著述的、将理论和实践完美结合的著作，弥补了房地产营销“无专业
、无理论”的缺憾，填补了业内空白。
该书融会贯通科特勒、特劳特、波特等营销学大师及麦肯锡、波士顿等世界顶级商业顾问公司的理论
、工具，同时广泛研究了万科、龙湖、金地、恒大、万通、SOHO中国、星河湾、顺驰等开发公司以
及世联、中原、易居、红鹤、揽胜、华高莱斯、叶茂中机构等知名营销服务公司的数百个实战案例，
结合作者自身的实践经验，将之系统化、理论化，让读者在理论与实践的结合中修正、借鉴与提升。
该书在前人研究的基础上，提出了很多理论及技术方面的创见。
地产营销逻辑树、顺境与逆境营销、歼灭性活动、铁幕营销等原创概念与理论，大盘开发、团购、渠
道、关系营销、滞销户型销售、体面降价、销售话术、三四线城市营销等模式的研究都为房地产营销
做了原创性的总结与开拓。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<房地产营销19讲>>

作者简介

陈利文，地产营销界资深专家。
2000年毕业于南京大学哲学系，获硕士学位。
2002年通过中国首届司法考试，获律师资格。
在港台及内地各类专业书刊发表论文20余万字，曾供职国内多家一线地产顾问公司，少年壮游，博彩
众家所长，在深圳、天津、郑州、湖南、沈阳等地主持操盘30余个大型项目，奠定了深厚的理论功底
和丰富的实战经验。
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章节摘录

　　销售团队手上另有折让空间。
一般来说，“明折”适用于“顺境营销”，市场处于卖方市场的时候，卖方态度自信，客户一般不敢
要求额外折扣，这时，采取“明折”更容易提高销售效率。
反之，市场处于买方市场的时候，客户观望心态严重，一卜定犹豫不决，这时采用“暗折”，一方面
迎合客户“贪便宜”的心理，一方面利川额外优惠“临门一脚”促进成交，不火为一种好办法。
　　（三）降价　　因为购房者“买涨不买跌”的消费心理和老客户认为资产贬值的负面影响，通常
情况下，“降价”是销售大忌。
但有两种情况可以降价，一是“战略性降价”，一是“体面降价”⋯。
何种情况下采取战略降价，何种情况下只能采取体面降价，都有很严格的要求，必须对症下药，否则
只会伤害正常的销售。
　　（四）认购流程　　在认购流程上，可以做较复杂流程“折腾”客户，也可以做简易流程方便客
户。
这关键得看买方是要塑造尊贵形象还是亲民形象。
比如要求客户看房得预约，然后得交现金1万元，办理会员卡，会员才能享受选房权和优惠权，并且
告诉客户只有300个名额；也可以让客户交2万元，直接定房号。
前者折腾客，LI，是想塑造尊贵感和专属感，后者是塑造亲民形象，两个策略的日的和适用条件不同
。
　　（五）选房方式　　选房一共有四种方式：直接定房号、排号先到先得、排队先到先得、摇号抽
签。
在市场处于买方市场、大势低迷、客户心理容易波动的时候，采取一步到位，认购、选房合二为一的
做法往往最可靠，可以最人限度防备客户流失。
传统的诚意金蓄客、集中开盘消化的模式出现的背景是市场处于顺境。
选房时，如果推出房源大于积累客户数量，供大于求，适合采取“排号制”，先到先得；如果供不应
求，则适合采取“排队制”和“摇号制”，这样可以人为颠倒供求关系，制造市场紧迫感。
但遇到市场逆境的时候，这种模式很容易就会出现开盘冷清，紧迫感荡然无存的局面。
所以，成熟的职业操盘手需要很强的把握市场情境的能力，不同的时空选择不同的策略，这点非常关
键。
　　（六）销售手法　　在销售手法上，对于普通住宅非常适用的“团队配合”“强势逼定”“硬性
销控”等对丁别墅或者其他类型的高端项目均不适用。
因为购买高端物业的客户基本都是非常理性、有谈判经验和多次购房经验的客户，对于这样的客户，
销售团队需要的是体现高素质、高服务品质，坦诚以待，明白消费，而非像普通住宅那样的玩“信息
不对称”。
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