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行业政策趋势

供给告别“黄金时代”

在国家政策的调控与监管压力下，房地产行业已全面告

别飞速发展的“黄金时代”，逐步步入供大于求的存量

时代。

原有发展模式受到极大挑战，转型压力巨大。

同时，行业整合加快，资源进一步向拥有更强综合实力

的房企集中。

无论是面临利润下行压力的大型房企，还是面临淘汰风

险的中小企业，都在积极转变发展思路，房地产行业的

竞争重心正从土地、资金等资源获取转变为精细化运营。



行业龙头生态图谱

在政策利好、房地产企业积极谋求转型的背景下，

中国正在形成一个涵盖房地产开发、建造、营销等各个环节的完整房地产科技生态圈。



中小地产企业的客户画像

本土区域开发商

只做某一地区的楼盘开发。
例如：东莞的“鼎峰”。

区域连锁二手中介

只在某区域或者特定楼
盘区域做二手中介。
例如：重庆“到家了”。

本土物业公司

某地区的物业公司。
例如：广州的“富景物业”。



行业现状

1.供给告别“黄金时代”

房地产行业已全面告别飞速发展的“黄金时代”，逐步步
入供大于求的存量时代，近年来行业整体利润水平呈现下
滑趋势。

越来越多房企开始将重心转向存量市场，通过在运营环节
提供增值服务提升盈利水平。

2.行业马太效应显著

根据中国指数研究院公开数据，2019年百强企业市场份额已超七
成，TOP10企业市场份额近三成。头部房地产企业在土地、资金等
方面资源获取和话语权优势明显，马太效应显著。

行业整合格局下，中小企业更需摒弃以往粗犷式的发展模式，转
型精细化运营，在监管收紧和行业竞争加剧的环境下谋求生存。

（数据来源：中国指数研究院）



1
大数据时代，算法和互联网数据技术能够帮助房地产企业更充分地利用各类数据，更准确地估计地产的价值，从

而做出更明智的投资决策。如购房者资料、楼盘信息、交易记录之外，还包括网络浏览痕迹、搜索关键词、手机

位置信息等。

智慧开发

2 借助互联网技术，开启数字化营销新篇章。房地产企业能够实现精准化、差异化的营

销策略，降低获客成本，提升推广效果。

智慧营销

3
在房地产相关领域，物联网技术具有广阔的应用前景。例如，居家时，当灯光

系统检测到用户开始休息，空调、冰箱等电器将自动进入省电模式，当智能门

锁检测到用户离开，屋内水电自动切断，从而避免漏水、火灾等安全隐患。

智慧运营

发展趋势



经营痛点
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房地产行业经营痛点

获客成本高

房地产对于大多数人来说属

于低频需求，APP打开率低；

且专业平台竞争激烈，精准

获客成本高。

受品牌影响大

消费者更信任大品牌房企，

房企行业马太效应明显。

推广方式单一

线下推广靠地推、传单等，

形式单一，且耗时费力，难

以触达潜客。

缺乏运营管理

客户线索杂乱、难以筛选；

客户资源分配不合理，转化

低；盲目营销，投入大，回

报少。

互动成效低

电话、短信等推销方式，客户只能

被动接受信息，拓客和留存率低。



解决方案
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地产行业解决方案全景图



品牌建设

企业品牌代表企业形象，是获取消费者信任的基
础，直接影响后期转化率。



案例背景

A地产企业是**市的知名地产商，由

于商业规模的扩大，业务已延伸至

其他省市。但是由于缺乏全渠道的

品牌体系宣传，导致在外省知名度

低，客户持怀疑观望的态度。

运营思路

• 搭建全渠道企业品牌体系

• 全渠道矩阵式品牌曝光

品牌建设



品牌建设

企业官网 企业官微 百度小程序 抖音小程序 微信小程序 企业电子名片

搭 建 全 渠 道 品 牌 体 系

企业网站 公众号助手 轻应用小程序 销售系统

全渠道曝光企业品牌，展示品牌形象和产品信息，获得消费者信任。

运营方案



品牌建设

搭建效果展示

企业官网

对外电子名片官方公众号
企业网站：PC官网，百度优化引流曝光

公众号助手：粉丝标签化，准确下放消息 销售系统：自带社交裂变的智能名片，打
造个人IP



品牌建设

搭建效果展示

百度小程序 今日头条小程序 微信小程序

轻应用小程序：同时覆盖3个终端小程序，实现最大化品牌曝光和流量获取。



品牌建设

参考话术

客户：你好，你们的建站可以搭建企业官网对吧？

销售：是的。请问您是想搭建企业官网来树立企业品牌形象对吧？

   客户：是的

销售：请问先生这边是做什么行业的呢？我们这边可以根据您的行业，
为您提供专属的解决方案，帮您建设全渠道的品牌曝光渠道。

  客户：我是做房地产的。

销售：针对地产行业，我们不仅可以帮您搭建企业官网，还可以帮您
搭建微信小程序、百度小程序、头条小程序、官方公众号和企业对外
的电子名片，在线上全渠道曝光您的地产品牌。一方面可以树立您的
企业形象，另一方面提升您的企业知名度。



精准获客转化

流量是一切生意的前提，那么，客从何处来？

又怎样实现转化呢？
无论线上还是线下



案例背景

B中介地产正在推广一新楼盘，目前

推广方式是在地铁口发传单宣传，

人力成本投入大，精准获客数量少。

运营思路

• 从公域平台引流到私域流量池

• 在私域矩阵内进行精准营销转化

精准获客转化



精准获客转化

01 02 03 04

公域推广

• 百度优化（企业网站）

• 今日头条（轻应用小程序）

• 现场活动（传单+营销活动）

• 社交广告（销售系统）

• 营销海报（云设计）

• 线上营销活动（传单+营销活动）

引导关注

• 关注领红包

• 内容营销

• 粉丝管理

• 个性化消息推送

预约看房

• 进入小程序

• 获取客户线索

• 自动报价

• 在线直播

• 预约看房

• 消息通知

私域运营

• 社群、个人号、

朋友圈

• 用户画像

• 线索追踪

运营方案

（公众号助手） （轻应用小程序） （销售系统）



精准获客转化

第一步：公域推广

百度优化

企业网站：提高百度搜素排名

商机雷达

销售系统：好友分享，信任度更高

抖音/头条小程序

轻应用小程序：多终端获取流量

营销海报

云设计：精美营销海报

线上传单

微传单 :精准传播，数据全面

线上营销活动

营销活动：分享传播获取更多流量

多渠道的公域推广能快速积累客群，最大化曝光品牌和房源信息。



精准获客转化

第二步：引导关注

引导流量从公域到私域

营销活动+公众号助手：参与楼盘营销活动，强制关注公众号，参与抽奖，在跳转至公众号核销，有效留存客户。



精准获客转化

第二步：引导关注

内容运营，沉淀潜客

公众号助手：对活跃粉丝自动推送消息，在公众号内进行精细化内容运营，有效触达目标潜客，再
次提升潜客对楼盘的信任度。



精准获客转化

第三步：预约看房

在线直播

开通直播业务，“云看房”让客户直观了解房产布
局、周边环境等，实现客户互动与服务销售闭环。

在线预约

在线预约功能满足预约时间、信息采集等使用场
景，有效采集客户信息，实现资源价值最大化。

自动报价

通过设定计算值和运算规则，，即可在线得
出计算结果，轻松满足房屋报价、房贷计算
等诉求。

轻应用小程序：
转化神器，线上预约留存，引流线下看房成交



精准获客

第四步：私域运营

筛选精准客户

销售系统：标签化管理客户，构建用户画像。记录访客行为，把握客户真实意向，筛选高意向客户，

进行追踪，促成线下看房交定金。



精准获客转化

参考话术

销售：您好，这边看到您在关注我们的微传单，请问有什么能帮到您的
吗？或者您告诉我，您从事的行业，我们会根据您的行业为您提供解决
方案哦。

客户：我是做房地产的，想了解一下你们的微传单是怎么发放的。

销售：您是想发放线上传单来获客对吗？

     客户：是的

销售：这边我跟您讲下针对地产行业获客的解决方案和能实现的效果。
首先，我们可以帮您搭建一个进行线上线下的营销活动，通过线上传
单和宣传海报，吸引人群参与活动，活动过程中，曝光我们的企业品
牌和房源信息。还能帮您筛选出高意向的客户，通过在线直播、自动
报价等功能让目标客户主动预约看房，最后通过线索追踪提醒促成客
户看房下定。



客户留存

房产作为大宗消费品，消费者购买时会考虑多方因素，比较谨慎。

需要追踪客户信息，深入挖掘消费者需求，有效留存
客户，才能实现最终成交。



案例背景

房产作为大宗消费品，客户会横向

对比在不同的区域同类型房源，以

及找不同的中介进行多家对比，服

务跟进没做好的话，客户易流失。

运营思路

• 客户关系维护，追踪客户信息，

完善客户画像

• 深入挖掘客户需求，打消客户疑

虑，留存客户，促成成交。

客户留存



客户留存

运营方案

私域流量

销售系统 （轻应用小程序）公众号助手

内容运营 线索获取 CRM系统 社群运营 客户跟进 数据分析 会员体系 积分政策 在线直播



客户留存

实现效果

内容运营，持续获取客户信任

公众号助手+销售系统：

打造企业内容矩阵，挖掘客户兴趣点，个性化推送

内容，持续获取客户信任，维护客户关系。



客户留存

挖掘客户的
真实意向：

根据客户留下的操作线

索，挖掘客户的需求点，

确定客户的真实意向，

精确获取客户信息。

分析客户数据，调整营

销策略。

实现效果



客户留存

建立会员体系，有效留存客户

轻应用小程序：

在小程序内在线直播，反复触达看过房的客户。

并且建立会员体系和积分政策，把已经下定金的客

户转化为会员，做好会员客情关怀，给予一定的优

惠政策，为成交做铺垫。

实现效果



客户留存

参考话术

销售：董总您好，你们这边维系客户是用的什么办法呢？

客户：过年过节微信送祝福，有新楼盘出来，也会发微信告知。

销售：近期我们针对留存维系客户出了一个解决方案，可以用系统帮您
留存看过房的客户，减少人力支出，您有兴趣了解一下吗？

 客户：可以给我讲讲看

销售：我们这边通过市场调研了解到，很多客户去看了房源后，会跟其
他房源进行对比。这个期间留存这些客户就显得尤为重要。我们可以通
过内容运营、建设会员体系和追踪客户线索三个方面来完善客户画像，
挖掘客户的真实意向，帮助你们的销售对症下药，快速转化成交这些客
户，您看您这边需不需要这样的功能产品？



分享裂变

统计显示，

重新获得新客的成本是老客户转介绍成本的3倍。



案例背景

D地产公司想通过老客户转介绍的方式

获得新客户。一方面进行品牌传播，

另一方面降低了获客成本。

运营思路

• 维系老客户，发展成为推广员

• 创建分享裂变活动，获取更多客

户线索

分享裂变



分享裂变

运营方案

• 推广员

• 集Call点赞

• 拉新成功，物业减免

维系老客户

创建分享裂变的活动

• 在线投票(营销活动)

• 砍价活动（营销活动）

• 集赞赢好礼（营销活动）

• 老带新宣传海报（云设计）

（轻应用小程序）



分享裂变

实现效果

给予推广奖励，

发展老客户成为推广员

轻应用小程序：

建立老客户拉新的激励政策：拉新成功，给

予老客户租房、购房打折优惠。



分享裂变

投票活动

秒杀活动

宣传海报

趣味活动

实现效果 营销活动+云设计：

创建可分享裂变的活动，通过老客户发送至朋友圈和社

群，捕捉潜客线索。



分享裂变

参考话术

销售：王先生您好，咱们这边楼盘开盘推广是用的什么方法呢？

客户：一般是地铁口发传单宣传。

销售：这样的呀，那你们这块成本还蛮高的哦。针对房地产获客、降低
成本这块，我们出了一个解决方案，可能会对你有帮助。

 客户：可以给我讲讲看

销售：王先生您看，我们都知道如果是老客户转介绍新客户来买楼的话，
我们的获客成本会低很多。这样的话，就需要我们一方面维护好老客户，
给予他一定的转介绍优惠政策；另一方面要搭建裂变渠道，获取新客户
线索。维护老客户可以使用我们的轻应用小程序，让其成为推广员，在
成功转介绍一位新客户，就可以获得奖励。裂变，我们可以使用营销活
动，通过有趣好玩且有红包、优惠的活动吸引新客户留下信息，方便我
们后续的跟进。



关于企业
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                       关于聚点科技

吉林省聚点科技有限公司（以下简称为“聚点科技”）成立于2016年，长期致力于客户管理软件营销、实

施、服务及开发于一体的信息化服务，专业为客户提供360度全方位客户关系管理解决方案。

 

聚点科技以“专注成长型企业信息化服务，以信息化为企业创造价值”为己任，以B/S核心技术为依托，帮

助企业建立信息化的客户关系管理机制，帮助企业管理者合理管理网络资源，旨在增加客户粘滞度和忠诚度，杜

绝客户流失，藉此为客户创造长期的价值和潜在的增长，降低企业成本，增强企业市场竞争力和市场占有率。




