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随着2024年的到来，房地产市场正面临着一系
列变革与机遇。在众多利好政策的推动下，市场呈
现复苏趋势，并呈现出一些新的变化。

中指研究院监测数据显示，2023年，全国各省区
市共计出台了超过670次的房地产调控政策，其中多
数城市已经完全放开限制性政策。

中指研究院分析，随着政策的持续宽松，改善性
需求有望得到进一步释放。行业进入转型关键期，
房地产行业正面临从规模扩张向品质提升的转型。
在政策引导和市场需求的推动下，房企将更加注重
产品品质和服务创新，以满足消费者对美好居住生
活的向往。

2024年房地产行业如何破局?
业内聚焦产品、创新、数字三大关键词

产品力进阶 助阵房企穿越周期

随着市场竞争的加剧，提升产品品质、创新服务和数字化
营销等已成为房企的重要战略方向，其中产品力的竞争尤为
激烈，差异化和个性化战略成为房企应对市场变化的关键。

合生旗舰地产作为行业先驱，旗下缦合、缦云等率先推
出高品质特色IP。合生旗舰地产相关负责人表示，通过空间
设计促进美好关系将是未来房地产产品设计的一大考量因
素。如何利用艺术人文元素打造社区空间，链接全球资源构
建生活方式，向用户提供独特愉悦的体验，满足客户生活的
隐性需求，是未来产品创新的重要方向。

缦品牌是合生创展实施精品战略的成果体现。在北上
广深等一线城市，合生精心打磨其产品体系，通过与全球
知名设计团队合作，不断在美学体验上进行创新，从而引
领高端住宅产品审美标准。以缦系作品为载体，合生建立
起从管理标准体系、战略合作品牌，到产品价值的创新孵
化与裂变，以资源与平台的复合驱动，形成全线赋能的
100%闭环生态圈。

北京国安控股有限公司党委委员、副总经理侯露表示，
随着房子回归居住属性，行业也回归产品价值逻辑。差异
化、个性化、场景化、定制化的产品战略，成为未来顺应市场
需求、突破同质竞争的创新之路。

作为中信集团一级子公司的全新姿态和品牌形象，中
信国安致力于人居升级、服务美好生活。2024 年，国安府
三期将焕新升级为380-650平方米大平层的高端改善型产
品，不仅在空间尺度方面更符合生活品质进阶的需求，还
与国际知名精装设计机构合作，针对不同客户的家庭结构
和居住生活场景，打造出多种户型配置方案。这一创新举
措将客户的生活场景前置，充分满足全年龄家庭的需求。
此外，国安府三期产品不仅具备稀缺核心地段及城市优质
配套优势，更是在居住品质、产品细节及空间尺度的设计
上进行超越，致力于创造出有温度、有价值、有内涵且能够
穿越周期的价值型产品。

在产品创新方面，中建智地近年来在市场上取得了显
著的成绩。中建智地相关负责人表示，随着居民的需求已
经从基本的衣食住行转向了更高层次的精神文化需求。住
宅不再仅仅是一个居住的容器，同时还应该提供精神文化
的体验。

为了满足客户的需求，中建智地一直在尝试创新和变
化。例如，从宸庐的辋川别业、宸园的西园雅集，到北京国贤
府的盛唐气象，中建智地一直在通过故事线的打造来追溯文
化根源，为客户创造归属感和文化认同感。该负责人指出，
真正好的产品应该是经过大量客户深入研究后，通过数据反
馈和与客户共情而研磨出来的。因此，未来产品的打造将以
客户需求为第一位。

产品打造层面，凯德地产的做法与中建智地的理念不谋
而合。凯德地产(中国)首席执行官李绍强表示，从长期来
看，经过行业模式重塑和市场供需的重新平衡，行业将回归
到合理、健康的发展轨道。抓住客户需求、具备良好信誉、产
品能力和交付能力的企业，将在未来的市场竞争中占据有利
地位。凯德正在大力推动“以客户为中心”战略，将这一核心
思想融入所有业务流程中，让产品定位、设计开发、市场营销
及客户服务等所有环节都基于“以客户为中心”。

创新住宅服务 打造差异化竞争
随着产品力竞争加剧，高端物业及衍生服

务的需求日益凸显，不少开发商开始注重提升
服务品质，创新住宅服务模式，以打造差异化
竞争优势。

据介绍，合生旗舰地产构建了地产行业的
高端服务体系，将酒店式服务引入住宅领域，
为高净值人群提供从日常用餐到全球高端品
牌无缝对接的服务。此外，合生旗舰地产还整
合了高端资源，将艺术、文化、生活、教育等领
域的全球资源引入社区，形成完整的高端服务
闭环。以缦合北京为例，合生旗舰地产将其打
造成世界500强服务基地，构建高能价值服务
交往平台，为城市注入更多发展机会与活力。
缦系无边际服务，既包含标准化服务制定，更
囊括个性化服务匹配，这也成为缦品牌能在高
端市场实现突围的底层逻辑。

在服务创新方面，绿城特别强调社群建设
的重要性。自创立之初，绿城就专注于提升生
活品质，以北京晓月和风项目为例，绿城在开盘
初期便启动了业主社群招募，旨在通过社群力
量凝聚人心。交付时，业主们如同老友般一同

入住，形成一个具有共同话题、爱好和生活需
求的熟人社区，使生活在新小区中快速生根。

社群建设对于绿城而言，不仅是服务创新
的重要举措，更是实现理想生活、打造温馨、互
助、活力社区的关键途径。社群的核心在于聚
心，需要业主的共同建设、治理和分享。绿城
提供必要的引领和支持，但更多是服务性质。
随着绿城在城市的深耕，社群将不断获得新成
员和支撑，助力其茁壮成长。

另外，侯露表示，国安府项目自规划之
初，就致力于探索未来人居模式。携手中科
院、中国建筑设计院等机构及专家，深入洞悉
中国人居的变革与发展，同时紧密关注未来
科技趋势和高端物业的可能性。三期产品更
是将服务前置化，根据客户需求定制不同场
景户型方案，让服务贯穿产品研发和交房入
住全过程。国安府采用中信国安自有品牌物
业，除了营造高净值人居社区文化氛围，还融
入健康、教育、社区餐饮、商务等多种服务配
套，为业主打造全生命周期、全生活场景的全
方位高品质人居生活。

数字化赋能 探索营销新路径
随着市场的不断变化和消费者需求的多

样化，房企需要不断创新营销策略，以吸引目
标客户群体并提升品牌影响力。推进数字化
转型、积极开展新媒体营销成为房企的重要发
展方向。

一直以来，绿城中国华北区域公司积极拥
抱新媒体营销，以适应市场变化。早在2020年
奥海明月项目营销中，该公司就采用MV短视
频、电竞比赛和IP玩偶等方式，并取得显著效
果。针对未来房地产营销趋势，绿城中国华北
区域公司相关负责人表示，未来客户将更加关
注企业所提供的产品、服务与自身生活期许之
间的契合度。因此，房地产营销需要更加注重
提炼和传播产品、注重客户体验和个性化服务，
以满足客户的多元化需求。同时，企业需要不
断创新和适应市场变化，以保持竞争优势。

在创新营销层面，招商蛇口的营销策略一
直展现出前瞻性和创新性。对于未来营销领
域的发展趋势，招商蛇口相关负责人表示，首
先以客户为中心的营销管理将成为主流，当前
市场环境下，销售去化的效率对企业稳健经营
具有重要意义。因此，将营销管理渗透到企业
经营的全流程将成为未来的趋势。目前，招商
蛇口已实现从择址布局、项目定位、产品定制
到营销去化的全链条高效对接，多措并举推进
存货去化，通过数字化赋能监督可研兑现。

其次，随着互联网和新媒体的普及，房地
产营销方式将呈现多样化。未来的地产营销，
不仅在营销方式上会更多样化，在营销周期上
也会更长期化，从售前到入住之后，服务客户
的全生命周期。

此外，客户满意度是市场竞争力的基础。
招商蛇口将发挥自身多元业务的生态圈资源
优势，围绕提升客户的满意度进行营销全流程
的服务提升。比如，全方位的数字化转型，在
前期客户的接待提升方面，公司将通过企业微
信提升客户服务标准化，并保护客户隐私。在
给客户提供更多权益方面，将整合公司所有的
业态(包括招商的商业，招商游轮等)，给客户
提供更多的福利;在给业主提供更贴心的服务
方面，除了更人性化的社群营销，将打造更智
能的“一户一档”(给每一户业主建立一个从购
房到交付的电子档案)，为业主提供更贴心更
及时的服务。

业内人士分析，随着市场的不断变化和消
费者需求的升级，2024年房企的产品、服务与
营销将实现更深度的融合。同时，数字化技术
的应用将进一步推动房企营销模式的变革，实
现更精准的目标定位和个性化服务。这种深
度融合将有助于提升房企的品牌价值和市场
竞争力，引领行业未来的发展趋势。

(据新华社)
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