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道的建设必须先行,因为当巨大的开发能力形成,而没有形成与

之相适应的渠道网络时,必然造成开发能力的巨大浪费,其结果

就是商品房空置面积增加；优秀的企业都很重视销售渠道建

设,强调能够有效地控制整个目标市场的销售渠道,以保证销售

渠道有效运转。 1、房地产营销渠道的选择要以顾客的需求

为核心 在买方市场条件下,房地产企业的一切营销活动必须以

消费者需求为核心,以消费者为核心,并非单指在营销活动前期

进行消费者研究和目标市场选择,更重要的是在产品设计、价

格确定、渠道选择和促销策划活动中满足消费者的需求。为

此房地产企业应做到以下几方面： 1.1分析顾客的服务需求 房

地产企业应为客户提供更多的物业信息。物业的设计和开发

应符合客户使用的要求。重视物业的可靠性和完善性,并为购

房者提供各种附加服务,包括向客户提供贷款、质量担保等服

务。 1.2顾客渠道偏好调查 最好的顾客渠道偏好调查应涵盖不

同细分市场的客户,分析现在已经存在的客户购买方式。加强

对企业现有的客户的考察和对竞争对手的客户的考察。客户

渠道偏好对渠道选择以及运营结果都能产生本质性的影响 1.3

考虑顾客购买准则 在评估新的渠道机会的时候,重要的是用创

新的方法接触到顾客,分析顾客真的需要什么,即顾客的购买准

则。通常没有一种渠道能满足顾客所有的需求,所以需要几种

渠道进行搭配。 1.4监控顾客购买行为的变化 企业需要随时监

控顾客购买行为和准则的变化,随着消费者对产品的认知和了



解的提高,客户的购买行为也会慢慢发生改变。错误地估计客

户行为和渠道偏好,没有及时调整以降低渠道成本的公司是危

险的。 1.5提供灵活的渠道选择 不同的用户,他们的购买准则

也不同,所以需要给客户提供相应的选择机会,如果客户觉得自

己没有别的方式可以选择,他会觉得自己受到限制,客户满意度

也就大打折扣。 2、房地产渠道选择与房地产企业定位 当市

场被细分为不同的用户群体后,每一个群体都有一系列的服务

产出要求,渠道管理者要为每一个细分市场确定最优的渠道形

式,即渠道定位。优化渠道设计被视为由必要渠道流所定义的

第一步和最重要的一项工作,因此必须要执行这一步骤来满足

细分市场对服务产出的特殊需求。渠道流就是渠道为终端用

户增加价值的所有活动,即,产品的促销、谈判、财务、订购和

支付等等。渠道结构的设计包括两个重要的方面。首先,渠道

设计者必须决定渠道成员的组成。渠道管理者还必须决定渠

道的每一个层面上渠道伙伴的角色定位。一个公司在不同的

情况下为其产品进入的市场选择渠道时,关键的决策是选择怎

样的分销商将产品销售至市场。这个分销商必须与渠道伙伴

在目标市场中有非常好的关系,能够对产品成功进入市场有非

常明显的影响。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下

载。详细请访问 www.100test.com 


