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内容概要

经过近5年100多期的教学实践，本教材已逐渐成熟和完善。
希望本教材能对广大毕业生就业、社会青年择业有所帮助。
本书内容的深度和广度以满足置业顾问入门所需为限。
如果读者对某部分内容感兴趣，可参考其他专业书籍，建议优选本教材之参考书。
销售流程技巧部分的实战内容，教材不便表达，配有光盘，可同步学习。
同时也欢迎广大读者参加鼎新的专业培训。
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作者简介

钟光敏，1985年毕业于西安科技大学（原西安矿业学院）。
1993年至今，先后在广东、重庆、四川、贵州等地从事房地产开发经营、策划、销售和培训等工作。
中国首批房地产经纪人和房地产估价师，独立操作10多个大盘。
有14年的房地产营销策划经验，12年的教学、培训经验。
现为重庆鼎新房地产学校校长、首席培训师，重庆鼎力房地产咨询公司董事长。
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章节摘录

　　8.房地产营销渠道调查　　（1）房地产营销渠道的选择、控制与调整情况。
　　（2）房地产市场营销方式的采用情况、发展趋势及其原因分析。
　　（3）中介代理商的数量、素质及其租售代理的情况。
　　9.房地产市场竞争情况调查　　市场竞争对于房地产企业制定营销策略有着重要的影响。
因此，企业在制定各种重要市场营销决策之前，必须认真调查和研究竞争对手可能做出的种种不同反
应，并时刻关注竞争者的动向。
房地产市场竞争情况的调查内容主要包括以下内容：　　（1）竞争者及潜在竞争者（以下统称竞争
者）的实力和经营管理优劣势调查。
　　（2）对竞争者的产品设计、室内布置、建材使用、设备选择、服务优缺点的调查与分析。
　　（3）对竞争者商品房价格的调查和定价情况的研究。
　　（4）对竞争者广告的监测和广告费用、广告策略的研究。
　　（5）对竞争者销售渠道使用情况的调查和分析。
　　（6）对未来市场竞争情况的分析与预估等。
　　（7）整个城市，尤其是同区域、同类型产品的供给量和市场上的销售量，本企业和竞争者的市
场占有率调查。
　　（8）竞争者新产品的投入时机和租售业绩及其发展动向调查。
第二节房地产市场调查的主要方法　　房地产市场调查有许多方法，企业的市场调查人员可根据具体
情况选择不同的方法。
一般情况，市场调查方法可分为两大类：第一类按选择调查对象来划分，分为全面普查、重点调查、
随机抽样、非随机抽样等；第二类是按调查对象所采用的具体方法来划分，有访问法、观察法、实验
法。
接下来简要分析一下不同的调查方法。
　　一、按调查对象划分　　1.全面普查　　全面普查是指对调查对象总体所包含的全部个体都进行
调查。
可以说对市场进行全面普查，可能获得非常全面的数据，能正确反映客观实际，效果明显。
如果把一个城市的人口、年龄、家庭结构、职业、收入分布情况系统调查了解后，对房地产开发将是
十分有利的。
由于全面普查工作量很大，要耗费大量人力、物力、财力，调查周期较长，一般只在较小范围内采用
。
当然，有些资料可以借用国家权威机关普查结果，例如，可借用全国人口普查所得到的有关数据资料
等。
　　2.重点调查　　重点调查是以总体中有代表性的单位或消费者作为调查对象，进而推断出一般结
论。
采用这种调查方式，由于被调查的对象数目不多，企业可以较少的人力、物力、财力，在很短时期内
完成。
如调查高档住宅的需求情况，可选择一些购买大户作为调查对象，往往这些大户对住宅的需求量、对
住宅功能的要求占据了整个高档商品住宅需求量的绝大多数，从而推断出整个市场对高档住宅物业的
需求量。
　　当然，由于所选对象并非全部，调查结果难免有一定误差，市场调查人员应引起高度重视，特别
是当外部环境产生较大变化时，所选择重点对象可能不具有代表性了。
　　⋯⋯
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