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1 引言

在大数据时代背景下，很多企业都获得了更多的营业商

机，例如运用大数据进行消费者需求定位，可以很好地帮助企

业了解消费者的实际需求，进而制定出更加迎合消费者需求

的营销手段，提升企业经济效益。近几年，房地产营销行业的

发展前景不容乐观，由于宏观经济发展趋势以及政府“限购

令”等因素的影响，传统的房地产营销手段已经无法有效满足

现代社会消费者的个性需求，此时，创新房地产营销手段迫在

眉睫。基于此，对大数据在房地产营销中的应用这一课题展开

深入研究具有一定现实意义。

2 大数据时代概述

大数据主要是指在进行处理海量网络数据时，通过对处

理流程的优化，实现信息资产多元化的一种数据分析。大数据

主要存在以下几个特点：淤数据量大，已经从原始的 TB单位

跃升至 PB单位。于数据的类型繁杂，包括诸如网络日志、网络

视频、图片等综合性的信息。盂数据分析速度快，能够从海量

的网络信息中快速找出有利用价值的数据信息。榆合理利用

大数据分析后的信息，能够带来较高的价值回报。作为互联网

发展的产物，其对市场营销产生的影响十分巨大，尤其是传统

营销的冲击[1]。从房地产角度分析，企业管理者必须具备强大

的决策能力和高超的数据洞察能力，优化企业营销流程，将市

场营销所关系到的相应数据通过专业软件完成分析，为企业

营销方案的制定奠定坚实的数据基础，才能确保在大数据时

代下提升企业的经济效益和社会效益。

3 大数据在市场营销中的作用

3.1 实现房地产产品的交叉营销

交叉营销主要是指通过某一个用户发掘出更多的潜在用

户，用以拓展经营市场，使其不必再局限于单一性的满足现有

客户需求，进而提升房地产企业经营市场的纵向发展深度。在

大数据时代下，房地产管理者可以利用大数据分析这一营销

手段调取客户的短期消费记录，然后有机整合消费者的整体

消费倾向，为其自动推送适宜信息[2]。以 58同城软件为例，房

地产企业可以在其上针对消费者的租房、买房记录进行分析，

然后向其推送与消费倾向类似的房地产产品，提升产品营销

效果，实现交叉营销。
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3.2 建立更良好的消费关系

在房地产企业经营过程中，企业与客户之间的关系是提

升企业市场竞争实力的关键所在，同时也是企业客户管理工

作的核心内容。通过应用大数据分析之后，企业可以进行与客

户之间的关系管理工作，达到营销交互的效果，进一步拓宽营

销的渠道，从而为客户提供更具针对性的服务[3]。

另外，利用大数据进行营销和服务方式的交互管理，在

完善企业与客户关系的同时，还能够为客户提供出更具个性

化的服务，进而提升客户忠实度。总体来讲，大数据时代下的

房地产营销，产品之间的同质化十分严重，只有企业加大对客

户的需求维护，优化营销方式，才能为企业的发展创造出更高

的价值。

4 大数据在房地产营销中的应用

下面以某房地产企业为例，进行大数据在房地产应用中

的研究。

4.1 应用大数据获取目标客户

由于网络宽带的数据传输提速，各种诸如手机、笔记本电

脑等智能终端被广泛应用到国民生活中。围绕此类智能终端，

房地产企业可以根据“大数据”获取很多有价值的信息，通过

对信息的深入分析，了解到消费者的具体消费习惯和需求，进

而为企业制定竞争力强的营销策略奠定基础[4]。通常情况下，

大数据的采集方式都依赖于互联网，用户在日常智能终端的

使用过程中会产生各种各样的数据，该类数据会被各个企业

的数据存储系统储存，企业技术人员通过对存储数据的处理，

实现数据的分析、检索和可视化，最终将对企业发展有价值的

信息提取出来。某房地产企业所应用的数据是一个十分庞大

的数据库，在每一个房地产项目启动之前，都会进行大数据分

析并进行详细调查，精准定位出目标客户，制定出营销价值最

高的销售策略。

4.2 分析目标客户

某房地产企业通过内部的大数据平台随机抽出 100名客

户信息进行数据分析，发现其年龄层十分集中，都在 24至 38
岁，其中 24至 30岁有 41位，30至 38岁有 59位，通过分析得

知，大部分人都是单身或者刚成家，该类型客户对于住宅的要

求并不高，关注点都在结构简单的户型上。学历多数为本科，

仅有 15位是中专或者技校学历，20位是大专学历。分析其职

业能够发现，多数人员都从事 IT、商业、教育行业，并且多数是

企业内普通职工。收入层面，家庭年平均收入 10至 25万，超

出 35万的人员寥寥无几，该种收入水平在某企业所在地来讲

算是中上等。休闲层面，由于该类人群属于年轻人，工作并不

是很忙，所以休闲的方式也比较多样化，单身人士喜爱运动健

身类休闲方式，日常工作日下班后普遍会与朋友同事逛街、唱

歌。结婚成家的客户群体则倾向于家庭活动，休息日热衷于自

驾游或约朋友到周边城市小聚，单独出门的情况比较少。

4.3 应用大数据选择目标客户

20 世纪中后期，美国提出“市场定位”这一市场营销概

念，主要是指以目标客户作为营销出发点，有机整合企业自

身的产品优缺点，根据客户对产品的需求程度推出与竞争对

手不同并且适用于客户的产品，在客户心中留下美好的印

象，进而树立起良好的企业品牌形象[5]。在掌握这一知识的前

提下，某房地产企业在进行目标客户的年龄特征、消费习惯、

房产购买目的等数据分析过后，总结出了有效的目标客户市

场定位。其所要面向的消费人群，是该城市中年收入 18万左

右的青年群体，该类群体日常热衷于游泳、旅游等，在购房需

求上，多数是为了居住而不是投资，所以小户型是其购房首

选。另外，该类人群整体年龄比较低，社会活动范围也比较

广，所以该类人群对于居住场所内的配套设施关注度并不

高，反而对羽毛球、篮球等运动场所、娱乐场所以及交通的便

利性关注度比较高。

5 结语

综上所述，传统的房地产营销过程中“个人因素”的影响

比较大，主要是由于中国整体房地产行业在该方面的研究资

料比较少，致使很多企业在营销过程中走入误区，浪费人力、

物力、财力。但是大数据时代的来临，为营销提供了大量的数

据基础，房地产企业完全可以通过大数据分析精准定位本企

业产品需求用户群。所以，在这一基础上，房地产企业一定要

做好迎接新时代到来的变革工作，只有紧跟时代的发展潮流，

才能不被市场淘汰，最终实现可持续发展。
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