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前言

　　1987年，我国在深圳特区率先开展土地使用权有偿出让和转让试点，在改革开放近10年的时候开
始了新时代真正的房地产经营管理。
在过去的20多年里，中国的经济取得了举世瞩目的快速增长，房地产业的发展速度也明显加快，在部
分大中城市已经成为具有支柱产业性质的行业，在国民经济中的地位不断提高。
在纪念改革开放30年的今天，随着中国社会主义市场经济的发展，随着房地产市场日趋成熟，中国房
地产开发企业正面临着越来越激烈的市场竞争，政府和行业管理者同样面对着复杂多变的局面。
如何提升房地产经营管理者的领导力及执行力，已成为应该深刻思考和热切关注的问题。
全球化的市场又为中国房地产业带来了国际市场竞争的机遇与挑战，这些机遇与挑战要求中国房地产
业的创业者与业内人士必须关注中国经验的实践与理论，必须关注中国特色的提升与完善，必须关注
房地产业的趋势与明天。
　　我们一直关注和参与中国特色房地产业的实践和发展，一直关注和参与中国特色房地产业的建设
和完善，一直关注和参与中国特色房地产业的专业教育和人才培养。
1993年，我们在与大连理工大学出版社策划“房地产开发与管理系列教材”时我就说过：“高等教育
应该为房地产业的科学化、规范化、规模化和高移化做出贡献（刘亚臣，1993）”。
在由我主编的这套丛书多次再版时，我也多次重复这样的观点。
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内容概要

　　《房地产市场营销》以房地产营销策划过程为主线，系统地介绍了房地产市场营销的理论、内容
和方法，并对营销策划的实务操作内容进行了重点阐述。
《房地产市场营销》吸收了大量最新的房地产市场营销理论、观念和方法等内容，使该书具有实用性
、规范性和创新性。
在编写过程中注重理论联系实践，努力贴近现实，突出实用性和操作性，同时注意内容的适用性，尽
量做到通俗易懂。
每章配有案例和复习思考题，通过对案例的分析，帮助读者更好地理解相关章节的内容，培养应用房
地产营销知识的分析和解决问题的能力。
复习思考题帮助读者检验学习效果，巩固所学知识。
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章节摘录

　　功能定位是住宅产品定位中的首要环节，也是住宅产品定位中最为重要的一个步骤。
住宅产品在设计、开发之前，开发商首先应考虑的是赋予其哪些功能，并以什么样的特色功能来赢得
消费者的心。
这就涉及产品功能的定位问题。
所谓功能定位，简单地说，就是通过对目标市场消费者的功能需求的研究，对住宅产品功能进行创新
或对原有产品功能进行强化，使本企业的产品功能与竞争产品的功能区分开来，并给目标市场消费者
提供比竞争对手更多的价值和满足，从而在消费者心目中留下深刻印象。
在此，功能定位包含两方面的含义：一是功能种类定位，二是功能实现程度的定位。
　　1．住宅产品功能定位的考量点——功能分类　　住宅产品的功能可以分为以下两类：　　（1）
基本功能　　住宅产品的基本功能就是为消费者提供一个可居住的空间。
消费者购买住宅产品，从根本上来说是为了获得它的基本功能。
从目前来看，这一居住空间至少应可细分为互相独立的就寝空间、饮食空间、卫浴空间和起居空间。
　　（2）辅助功能　　住宅产品的辅助功能是为了更好地实现居住功能而附加的功能。
由于人们物质和精神需求的多样性，人们对住宅产品的功能需求也日趋多样。
除了基本功能以外，对住宅产品辅助功能也有很多的要求，如健康功能、社交功能、发展功能、品位
功能、享受功能、便捷功能、安全功能、耐久功能甚至商务功能等。
　　但消费者对住宅产品基本功能和辅助功能的需求会随着时间的推移而有所变化，也会因消费群体
的不同而有所不同。
作为房地产开发商，应善于把握这种变化和不同。
　　随着住宅产品的不断创新和完善，住宅产品的户型已渐趋成熟，住宅产品竞争已经超越房型竞争
而进入综合品质的竞争时代。
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