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章节摘录

版权页：   插图：   ①人口规模和人口增长。人口数量及其增长率与市场规模有着密切的关系。在购买
力一定的情况下，人口数量越多、增长率越快，则市场规模和市场容量越大，企业的营销机会越多。
因此房地产企业在某一地区开展营销活动时，首先要了解该地区的人口总量，因为它是该地区房地产
需求的上限。 人口数量及其增长率对房地产企业营销活动的影响是双向的。如果人口自然增长速度过
快，会导致消费者的购买力水平下降，也会导致消费结构的变化，消费者家庭收入中的大部分就要用
于实物等基本需求方面的支出，从而减少或延缓住房的消费。即地区人口的增长有可能导致该地区的
恩格尔系数上升（恩格尔系数为居民食品支出占总支出的比例）。近年来，由于我国严格实行计划生
育政策，人口增长得到一定的控制，甚至在北京、上海等大城市出现了负增长，不至于出现因人口过
快增长而导致恩格尔系数上升的情形。相反，我国居民消费的恩格尔系数一直在下降，这意味着居民
的住房支付能力在逐步上升，住房更新换代的欲望也越来越强烈，房地产市场的空间也越来越大。 ②
人口结构。人口结构包括自然结构和社会结构。自然结构包括年龄结构、性别结构等；社会结构包括
民族结构、文化结构和职业结构等。 不同年龄的消费者因其心理和生理特征、经济收入、购买力水平
不同，对住房的需求存在较大差异。例如，青年消费者在购买住房时，受其经济能力限制，往往购买
小户型的住房；成年消费者事业有成，经济收入较高，购买力较强，往往购买舒适、宽敞的住房；老
年消费者在购买住房时，往往购买环境安静、有配套医疗设施地区的住房。 随着我国经济的发展，医
疗保健水平的提高，人的寿命延长，死亡率下降，很多城市已步入老龄化的行列，据资料显示，我
国60岁以上的老年人已接近1.2亿，而我国目前只有4.2万多所养老院，加上社会兴办的老年机构，收养
的老人不足100万人，还不到目前全国老年人口的1％。老年人退出职业生活后，生活时空结构及生理
、心理都发生了很大变化，对居住环境自然有其特殊要求。因而老年人的住宅需求蕴藏着巨大的市场
潜力。 ③人口分布和地理迁移。人口在不同地区的密度是不同的，经济比较发达的地区往往人口密度
较高，而经济欠发达的地区，往往人口密度较低。而房地产的固定性使房地产市场具有较强的地域性
，因此目前房地产开发项目主要集中在人口密度高的大中城市。 人口的流入和流出，必然会影响消费
需求的增加和减少，当大量人口流入某一城市时，首先需要解决的就是住房问题，这必然带来住房需
求的增加。我国目前处于城市化加速发展的过程中，大量流动人口由农村涌人城市，由内地涌向沿海
发达地区，有些城市流动人口与常住人口的比例高达1：1。流动人口的增加，也会导致房地产需求结
构的变化，例如民工流会增加对民工公寓的需求，而高校扩招后，大量学生进入城市，带来了学生公
寓需求的上升。房地产企业应该及时了解需求，积极应对。
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