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摘要:随着各地房地产市场的日渐成熟及国家对房地产业调控力度的加大,房地产市场竞争激烈,多地房地产开

发企业为扩大市场份额实施精准营销策略.在对精准营销策略理论及其特征分析的基础上,研究发现房

地产企业实施精准营销策略存在目标市场不明确、品牌形象定位不清晰、配套战略实施不到位等问题,为
此以佰亿、恒大等公司为例提出提高市场细分及定位的针对性、加强品牌形象塑造、优化精准营销策略方

案的建议.
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　　１９８７年,深圳出售第一块国有土地,拉开了中国

房地产业改革的序幕,土地使用权由全部无偿划拨调

整为商业用地、工业用地、住宅用地等有偿出售,并根

据土地用途不同规定了相应的使用年限.由于我国

人口众多,刚需较大,尤其是近几年城镇化速度的加

快,房地产业发展迅猛,吸引大量资本流向房地产市

场.因房地产的不可移动性,导致房地产市场是一个

地区性市场.过去３０年,房地产市场在供求关系变

化中日渐成熟,各地房地产开发企业之间的市场竞争

日益激烈.整体上分析,商品房价格在不断上升,价
格收入比远超过国际惯例认可的３~６倍的合理范

围,国家多次出台政策进行调控,但没有达到调控目

的.２０１６年１２月中旬,中央经济工作会议提出“房
子是用来住的,不是用来炒的”的定位,各地纷纷出台

政策以限制投机性和投资性需求,调控政策力度不断

加大.房地产企业传统的营销模式已无法适应当前

的房地产市场竞争状况,采用针对房地产市场需求的

精准营销策略,对于提高房地产企业的市场占有率具

有重要的实际意义.
一、精准营销策略研究述评

精准营销理论是由美国著名教授菲利普科特

勒２００５年提出的,该理论认为:企业应采取精准的、
可衡量的、具有高投资回报的营销沟通,科学制定注

重行动与结果的营销传播计划,以实现与顾客直接沟

通的精准营销与投资[１].PeterC．Verhoef研究表明

精准营销理念的核心是精准,最基本的是产品定位精

准,在此基础上做到媒体选择及广告诉求点精准,目
标受众明确,以便有效传达核心产品信息(核心卖点,
为顾客提供的实质利益),从心理上影响其购买决策,
在实现最终目标过程中追求逐步精准[２].精准营销

拥有一套系统的营销保证体系,可衡量且可操作,锁
定黄金客户资源,以实现精准营销顺利开展的目的.
顾客满意是本次业务的终点,更是下次销售行为发生

的起点,顾客忠诚是关键点[３].
企业的任何营销活动首先要进行财务预算,相较

传统营销,精准营销成本高,要从整体企业战略规划

的角度,采用相符合的低成本战略,这样才能保证企

业可持续发展的能力,也能更好地发展４C理论[４].
随着营销理论的不断发展,精准营销的内涵得到了进

一步的扩展和丰富,可以从以下几个方面理解精准营

销的概念:在明确的市场需求导向下,以顾客为中心,
以产品为基石,以与众不同的定位方式,选择一定的

细分子市场,在恰当的时间、地点为顾客提供恰当的

价格与质量的产品与服务[５Ｇ６],提高顾客的感知价值,
培养顾客忠诚度.

由于企业所处的环境不断变化,为了适应内外部
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环境,精准营销策略应运而生,并伴随着社会政治、经
济环境变化以及科学技术的进步被广大企业接受.
该策略以消费者为中心,是一种新型的营销理念和营

销方式.
二、精准营销策略的特征与实践

(一)精准营销策略的特征

精准营销相对于传统营销模式,其优势在于能够

精准确定目标客户,营销效果显著,其营销理念的主

要优势特征体现在以下几个方面:

１．目标明确性

在顾客需求、目标市场、产品定位三者明确的情

况下,制定切实可行的营销策略组合,从产品设计到

售后服务,进行全过程市场营销,只有针对有限的市

场开展精准营销策略[７],才能吸引目标顾客,同时充

分发挥二八原则的作用,满意的老客户通过正向口碑

传播,把房产信息传递给潜在消费者.

２．环境适应性

精准营销依托现代化信息技术,追求营销手段及

营销保证的可衡量性,利用客户关系管理及数据库营

销等手段,提高企业管理能力与目标市场的分析能

力.如广西住朋网是一家房地产专业网站,住朋购友

传媒主办多届由房地产企业精英参加的精准营销交

流会,以期推动房地产业的发展,推动企业在精准营

销实践中按照市场需求提供产品及服务,减少不可衡

量、不可操作的方式所导致的无效营销.企业采取精

准营销模式有助于尽早根据当地经济环境、政策环境

及顾客收入、家庭结构等的变化发现新的市场需求.

３．需求导向性

由于国家实行二孩政策,一些家庭对适合四口之

家的学区房有一定的购买倾向;一二线城市则因人口

净流入,对住房的刚性需求量较大;三四线城市刚需

及改善住房需求量较大.在市场的需求引导下,企业

实施精准营销模式,采取导向性营销手段,满足消费

者需求的同时,有助于企业赢得市场,加速企业现金

流入,实现财务目标[４].

４．经济高效性

从企业和消费者两个方面分析精准营销的这一

特性:企业方面,因精准营销的对象相对较少,促销策

略相对灵活高效.如果一个房地产开发企业有六百

套楼盘,寻求到八百个左右的客户就够了.如果楼盘

是投资型,则寻求有投资需求的消费者;如果楼盘是

刚需型,则寻求刚需的消费者,或兼而有之,借助专业

服务平台的会员中心可以实现对消费者的分类.精

准营销对消费者的需求分类后进行营销推广,降低了

大范围营销推广的成本.
(二)精准营销策略的实践

受全球金融危机及我国经济周期的影响,２０１０
年以后,由于房地产市场有效需求不足,在江苏南京、
浙江杭州、广西南宁、玉林、柳州、安徽合肥、蚌埠等城

市,一些一线房地产开发企业率先进行精准营销,如
恒大、万科、保利等品牌房企,进行产品创新、渠道创

新、促销创新,从精准的产品设计到精准的售后服务,
以精装修、全装修、自有物业、签约当地知名小学等方

式,撬动了所在地的房地产市场,量价齐升.
这些企业根据宏观环境及微观环境的变化调整

产品结构,制定促销方案,增强企业市场环境的适应

能力,促进房地产企业避开由营销环境变化带来的威

胁,抓住市场机会,推动企业不断发展.在房地产市

场竞争激烈的当下,企业赋予产品一定的内涵尤为重

要,如幸福家园的理念,不仅仅定位于房子是用来住

的,还在房子产品的延伸层赋予文化和情感因素,产
品更有生命力,也更能迎合顾客的需求.因房地产的

独一无二性,无法采取无差异营销策略.没有哪个房

地产开发企业能满足所有购房人的要求,也没有哪个

产品能满足所有购房人的要求,这是商业的基本规

律.在精准营销模式下需求和供给之间相互引导,企
业与市场形成良性互动机制.企业通过实施精准营

销可早于行业竞争者率先发掘市场需求,快速占领市

场,为企业提升竞争优势、实现竞争战略目标奠定基

础[８].恒大公司的营销实践证明了这一点,成为房地

产行业的知名品牌,在某些城市甚至是市场领先者.
精准营销策略促进企业与消费者之间的有效沟

通,营销效果得以提高.消费者方面,因企业提供的

产品有针对性,节约了消费者买房过程中所耗费的时

间、精力和体力等成本,提高消费者的满意度,进而提

高了其感知价值.因此,精准营销能够真正做到以客

户需求为中心,更好地了解消费者需求:刚需、改善住

房或投资,不断深入挖掘市场潜力,明确营销目标,产
品定位清晰,有助于全面提升房地产开发企业的营销

能力和营销效果.
三、中国房地产企业精准营销策略存在的问题

房地产业经过３０年的发展,特别是近几年全国
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多地房地产市场竞争白热化,灵活创新的企业率先进

行营销策略的调整,有效实施精准营销策略,走出房

地产市场的低谷期,但有些房地产企业没能把握好精

准营销策略的内涵,盲目跟风,如在小区名称中以“某
某国际”或“国际某某”的小区太多,没能跳出产品同

质化、项目主题不明确的圈子,主要存在以下三个方

面的突出问题.
(一)目标市场不明确

房地产企业没有进行充分的市场调研,无法获取

真实的市场需求信息,从而不能明确核心目标市场,
更不注重分析目标市场中出现的新变化.有些房地

产企业仅仅从企业自身出发,不结合市场实际情况划

分目标市场,其划分结果也就难以达到合理化,不符

合市场现实情况.导致房地产市场的房屋供应结构

出现了一定的问题.没有选择恰当的细分标准,就无

法进行有效的市场细分并确定目标市场.根据我国

社会结构,中低收入的人数较多,中低端住宅的消费

需求量大,但是随着经济的增长,一二线城市中产阶

级数量快速提升,改善住房的消费者对相应的住房档

次有一定的要求.因此,目前我国房地产市场的需求

情况是中端住宅增长迅速,而房地产市场中端住宅供

给明显偏低[９],没有建立以目标客户群为核心的产品

供给结构[１０],导致目标市场不够明确.
(二)品牌形象定位不清晰

对于实施品牌战略的企业,品牌是撬起企业的支

点,因为品牌能传递商品信息,如质量、企业核心价

值、信誉等.对于房地产企业来说,品牌竞争力外在

表现为超越其他同类产品的竞争能力,只有消费者认

可的品牌才是有价值的.产品依附于企业,知名企业

的产品市场反应良好.如万科集团的房地产产品在

多个城市,相较相同区位的房产,增值空间较大,相对

其他企业的房子销售率高.品牌是企业创造和管理

的,同时企业也推动着品牌的运行与发展[１１].当前,
一些房地产企业在品牌形象定位方面存在较大的不

足,包括定位模糊、定位太高或定位太低的问题,企业

没有把相应的营销理念赋予产品,导致企业的品牌形

象不够鲜明,消费者不了解房地产企业的品牌理念,
精准营销中品牌影响力发挥不足[１２].品牌形象定位

不清,消费者不会投出货币选票,很难完成“产品到商

品”的惊险跳跃.

(三)配套战略实施不到位

目前,房地产企业实施精准营销战略过程中,不
能很好地按照市场开发的步骤进行落实,比如其产品

设计开发先于市场调研,导致对市场进行房源投放时

无法较准确地满足市场需求;在营销服务上无法精确

地对每个潜在消费者进行关系营销等,这就使得其精

准营销效果不佳.一些房地产企业精准营销并没有

真正结合市场需求,产品开发设计缺乏针对性,这就

使得这些房地产企业的精准营销实施不到位,仅仅在

市场集中度较低的产品结构基础上进行关系营销,促
销效果差强人意.还有些房地产企业在精准营销策

略的实践中,公司营销组织设置不当,无法对产品设

计与销售进行精准管理和房源投放,致使房地产开发

企业的精准营销策略无从落实,房源投放与传统营销

差别不大,作为精准营销对象的重点客户在房源选择

上没有明显优势,这就使得精准营销策略不能有效影

响购房者,在供过于求的市场状态下,不能锁定黄金

客户资源,从而影响该策略目标的实现.
四、房地产企业精准营销策略改进建议

本部分结合佰亿、恒大、荣盛房地产开发有限公

司精准营销策略进行分析,以提出契合实际的政策建

议.如佰亿房地产公司,２０１４年未实施精准营销策

略,仅完成全年销售计划７８．３６％.２０１５年起,该公

司调整营销战略,全面实施精准营销策略,产品销售

率得以极大提高,销售计划完成率连年上升,销售利

润实现较大幅度的增长,２０１６年销售计划完成率高

达１２３．７４％.精准营销策略提升了公司的营销能力,
促进房地产公司营销业绩稳定增长.佰亿、恒大等公

司的精准营销经验值得其他房地产企业学习和借鉴.
(一)提高市场细分及定位的针对性

就目前我国房地产公司而言,进行精准营销是提

高市场占有率的重要策略.精准营销必须设计不同

价格及用途的产品,提供异质性产品和服务,满足目

标市场需求的差异性.佰亿房地产开发有限公司正

是结合自身实际能力,综合企业的资金资源和技术优

势,对房地产产品的投资结构进行优化,取得了较好

的市场效果,提高了销售计划完成率.我国更多的房

地产企业也需要进行明确的市场细分,对子市场的客

户进行调研,明确目标客户的家庭结构、收入结构、需
求偏好等,进一步明确市场需求,对产品进行设计开

发,并尽可能地满足客户的个性化需求.除此之外,
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房地产公司还需要加强对细分市场及各营销环节的

战略性部署,采取相应的营销手段.有效实施市场细

分战略,必然要求企业不断强化各营销环节的衔接

性[１２],并依托于目标市场,针对各市场领域的需求主

体设计不同的市场营销策略及环节,进而实现细分市

场的促销效果最大化.
准确定位目标市场与目标客户.荣盛房地产开

发公司以高端客户为销售对象,对高端房地产销售项

目实施精准营销策略,维护客户关系.开发小区取名

就富含了定位的目标,荣盛开发的房产以“府”“邸”取
名,相比较其他小区,商品房质量、小区配套设施和物

业管理等方面均定位为高端,如“荣盛华府”“荣盛云

龙官邸”“兰陵御府”,因迎合高端客户的需求,小区销

售任务的完成超过预期.２０１７年,荣盛公司更是推

出老业主带新客户、送地暖等活动,安徽区域蚌埠公

司签约额突破３７亿元,创历史新高.恒大公司以推

出精装房为突破口,瞄准有一定消费能力但没有时间

和精力装修的顾客,在２０１５年大部分房企仍在低谷

徘徊时,恒大公司以精准营销策略率先走出低谷期.
房地产公司精准营销的重要环节是管理与维护大客

户或重点客户关系,通过有效沟通管理,公司为客户

建立档案.佰亿房地产公司还定期邀请高收入目标

客户举行茶会、酒会等在内的公共关系活动.在营销

实践中,公司以大客户的关系管理为主要手段,利用

关系营销模式,实现精准营销的目标.
由于不同地区的居民收入与消费差异较大,荣

盛、恒大房地产开发公司将不同城市的客户进行细

分,形成了多层次的客户定位.这种准确的市场定

位,使这些公司开展精准营销成为可能.
(二)加强品牌形象塑造

清晰的品牌形象增强消费者对产品的认知,有助

于提升企业的竞争力.房地产企业在精准营销策略

实施过程中需要注重利用品牌战略,塑造清晰的品牌

形象,提高品牌的知名度和美誉度,在品牌定位基础

上实现品牌整体营销策略的升级[１１].荣盛房地产开

发公司做到明确品牌的功能定位、市场定位、客户定

位,确立公司品牌的价值,构建品牌的核心内容.

２０１７年,荣盛品牌价值再次提升,高达８５．４５亿元.
恒大更是以“品质为王”,在２０１７年品牌价值排行榜

中仅次于中海,位居第二.恒大通过高效的品牌运

营,以精品品牌战略为先导,公司制定上千条装修准

则,树立精品地产品牌形象,培养一流品牌.
佰亿房地产开发公司树立高档品牌形象.为实

现良好的精准营销效果,佰亿房地产开发公司从产品

设计、产品开发与投放、精准营销管理等方面合理设

计公司品牌.该公司针对高端房地产市场开展市场

调研,发现高端房地产项目价格昂贵,只有收入稳定

且较高的客户群体才有能力消费;高端房地产项目多

属于多户型项目,没有体现个性化;高端房地产的位

置以生态环境相对较好的地域为主,部分地段的配套

设施并不完善,交通生活基础设施差异较大,抑制了

高端客户的消费需求.佰亿房地产开发公司突出高

端物业管理、高档产品设计、建设以及完善优质的配

套设施,公司品牌形象明晰.由于佰亿房地产开发公

司准确的市场细分以及个性化的主动营销,在部分房

地产项目定价较高的情况下,仍取得良好的市场

效果.
(三)优化企业精准营销策略方案

首先,加强精准营销调研.组建专业营销团队,
深入调研重点客户群,详细了解客户房地产需求类

型:消费需求、投资需求或投机需求,以客户需求来指

导公司房地产的设计开发.在市场营销调研阶段建

立重点客户访谈机制,了解重点客户的个性化需求,
做好房地产的个性化设计,从而为房地产精准营销提

供基础保证.佰亿房地产开发有限公司实现品牌定

位之前展开大量的市场调研,充分了解消费者对佰亿

房地产有限公司的认识情况,再以此为基础,凝练企

业的核心优势,发挥企业品牌作用.目前,佰亿房地

产有限公司开发的大中型住宅,其品牌定位突出大中

户型、高品质、合理的价格等特色,作为公司的精准营

销方向.
其次,精准开发与促销.房地产产品开发阶段应

确保宣传策略精准到位,价格策略、选址策略、有效媒

体投放等严格实施到位,对重点客户采取房源封闭式

投放,切实服务重点客户需求.恒大更是以“无理由

退房”刺激市场,对客户进行初步筛选,然后采取“拓
客策略”,在满足重点客户需求的前提下,分析潜在客

户的偏好意愿,积极开展销售促进活动,如样板房展

示、价格折扣、组织看房团等,发掘潜在客户,进行针

对性的营销推广[１２Ｇ１３].

０４

安徽广播电视大学学报２０１８年第２期



参考文献:
[１]　菲利普科特勒．营销管理[M]．梅清豪,译．上海:上海人民出版社,２００３:３２Ｇ３７．
[２]　VERHOEFPeterC．PredictingCustomerPotentialValueanApplicationintheInsuranceindustry[J]．DecisionSupportSysＧ

tem,２０１１,１０(１２):１２Ｇ１９．
[３]　杨涌滨．论精准营销的实现[J]．河南社会科学,２０１２(４):１０２Ｇ１０３．
[４]　尹启华,邓然．精准营销研究现状[J]．经济研究导刊,２０１０(９):１５８Ｇ１５９．
[５]　陈海凌．精准营销新趋势下的企业推广方式变革[J]．商业经济研究,２０１７(１９):５８Ｇ６０．
[６]　刘征宇．精准营销方法研究[J]．上海交通大学学报,２００７(S１):１４３Ｇ１４６,１５１．
[７]　范丽平．“互联网＋”背景下企业精准营销策略研究[J]．黑河学院学报,２０１７(３):３６Ｇ３７．
[８]　王蕾．基于STP理论的山西省房地产网络营销策略[J]．山西财经大学学报,２０１７(S１):１０Ｇ１２．１６．
[９]　张恒．精准营销研究综述[J]．特区经济,２０１６(８):１７２Ｇ１７４．
[１０]　徐丽蓉．新形势下房地产营销策略研究[J]．湖南社会科学,２０１１(３):１２９Ｇ１３１．
[１１]　郭鑫．基于精准营销的提升品牌竞争力的实现途径[J]．山西财经大学学报,２０１２(S１):１１２Ｇ１１３．
[１２]　谢佩洪,杜宇．基于联合分析视角的精准营销及顾客偏好研究[J]．品牌研究,２０１７(１):５０Ｇ５５．
[１３]　强学民．增强客户粘度导向的精准营销策略探析[J]．商业经济研究,２０１６(６):６０Ｇ６１．

PreciseMarketingStrategyofRealEstateEnterprises
ZHILiang,LIWenying

(CollegeofEconomicsandManagement,BengbuUniversity,BengbuAnhui２３３０３０,China)

Abstract:Withthegradualmaturityoftherealestatemarketaroundthecountryandthecountry’s
increasedregulationandcontrolovertherealestateindustry,therealestatemarketisfiercelycompetitive．
Realestatedevelopmentcompaniesinmanyplaceshaveimplementedprecisemarketingstrategiestoexpand
marketshare．Basedontheanalysisofthetheoryandcharacteristicsofprecisionmarketingstrategy,the
studyfindsthatthereareproblemssuchastheuncleartargetmarket,unclearbrandimagepositioning,and
inadequateimplementationofsupportingstrategiesintheimplementationofprecisionmarketingstrategies
forrealestatecompanies．Forthispurpose,takingBaiyiandEvergrandeastheexample,thepaperproposes
suggestionstoimprovetherelevanceof marketsegmentationandpositioning,strengthenbrandimage
building,andoptimizetheprecisemarketingstrategy．

Keywords:realestateenterprises;precision marketing;marketingstrategy;targetmarket;market
segmentation

[责任编辑　王七萍]

１４

职　亮,等:房地产企业精准营销策略


