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基於地產的消費生態群構想
編者語：這是紅星房地產CIO張總在帆軟地產大會上的演講，張總的經歷比較豐富，有過埃森哲10年的工作經歷，寫
過代碼，做過BI，也賣過資料產物；曾做過國網、南網的戰略規劃。如今投身地產行業，做訊息化的戰略規劃，對於
他在訊息化運營管理的豐厚經驗，我們想拿出來和更多從事此行業的你們分享。
以下是整理的講稿，內容太多，這裡做了精簡。
在講正業篇之前，我想先說點銜接和過渡的東西。
其實我們前十年在講整個企業價值鏈的時候，基本都是一條線，從設計、生產、營銷到消費者的購買、體驗，再到消
費者有一些新的認知和需求，包括有可能離開你這個產品，其實都是一條拉平的直線。
之前幫很多客戶做規劃的時候，他們也說到在營銷和設計環節，很多都跟消費者脫節，所以對於這個問題，我想把它
畫成一個圈。就消費者和營銷環節方面，我們把它稱之為叫驚險的一跳，客戶為什麼會選擇你?選擇你的理由到底有
多少?消費者在購買了產品之後，對於消費體驗有沒有能夠有很好及時的反饋?
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對於產品設計同樣也存在這個問題，包括我們的營銷和設計部門，在對未來新產品的設計上，也存在一些斷檔的環節
。所以其實對於這個問題，我們希望能夠通過未來的訊息化，不斷地把紅星地產自身的設計、營銷和消費者打通。以
紅星為例，既然有家居，在地產和傢具之間，它就是一個天然的產業鏈。紅星有紅星美凱龍，大家知道的傢具mall，
還有智能家裝。在地產板塊，有mall，有辦公，有住宅，有業務。如果能夠把這幾個環節打通，對紅星未來是一個非
常好的優勢。引入消費生態群這麼一個模式，我們希望從移動互聯，包括巨量資料工作資料共享，實現我們消費者的
全程參與。
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其實我們的目的是希望能夠把它放成一個圈層，最外圈是我們的設計，包括我們的營銷，產品，以及產品的生產和營
銷環節，還有我們的公關環節。圈層裡面是我們的消費者，從消費者的採購，購買產品的慾望和他真實的需求，包括
對我們產品的認知和我們新產品的了解渠道，包括他最後的採購、使用，最後形成他的消費，這幾個環節當中我們希
望形成一個生態圈。在生產和營銷的過程當中，我們把它定位成傳播的生態群，在營銷和客戶的購買使用的過程當中
，我們把它定位成一個領導型的生態群、品牌型的生態群。
這裡我講幾個案例，就是我們之前在做的一些案例，之前在幫國家煙草專賣局做的時候，他們一直問，為什麼新的產
品研發遲遲得不到市場的響應。其實前年開始，他們就試圖用生態圈的概念去重塑香煙的新產品研發和市場消費者之
間的中斷環節。從工業到商業再到消費者，這期間有一個巨大的斷檔。通過移動互聯，他們是希望能夠在產品的設計
環節得到客戶的反饋，所以他們就通過二維碼的形式在煙盒上標誌出來，大家掃碼，在這個環節里，既能享受到積分
，又能夠給公司一個直接的反饋。到了產品和營銷的這個環節，他們可以跟京東包括當地的商超形成一個合作的戰略
聯盟關係，只要買煙，掃二維碼就有積分，去兌換我們京東的各種商品。
在消費者的環節，包括品牌建設這一塊，他們也是通過二維碼，未來將來是要做成打碼到盒，所有的每一包香煙上都
要有一個碼，這個碼可以去追溯這個香煙在哪個工業公司的哪一條生產線上，什麼時候生產下來，它中間的流通環節
有沒有被串貨。所以說這都是概念型的生態群傳播，包括領導和品牌的生態群其實都是一個平台的概念。
對於紅星來說，其實在設計包括概念型的生態圈這個環節當中，我們可以怎麼做呢？紅星既包括了物業又包括了家居
，還要包括家裝，所以在這一塊，每一個環節我們都可以在自己內部形成一個生態圈。對於生態圈這個概念，我們把
它定義的有點大，但其實我想用幾個簡單的詞，把它來解釋一下。對於紅星，我覺得我們的生態圈可以分為幾個層次
，第一個層次叫共生，第二個層次叫互生，第三個層次叫再生。互生、作為紅星整個共同體，包括我們的家居，地產
，怎樣跟圈外比較熱門的一些O2O，或者是說比較有意義的供應商，實現互生。從互生的這個角度，我們現在基本
上也調研了很多市場癥狀，從易師傅到阿姨幫、衣代洗這些都已經拿到了第一輪或第二輪的投資，所以說他們的影響
力包括他們的客群其實是在瘋狂的增長。所以說如果要拓展的話，可以跟這些包括易師傅、阿姨幫，包括民生小區，
小區無憂，去做一個互生的環節。其實互生更重要的一個功能點是說我們的資源共享，我們創造的有價值的平台能夠
健康地成長下去。
在地產這邊，風趣海淘其實是一家在做跨應電商的公司，他跟天津的一家地產公司合資在做跨境電商，這個地產負責
提供資金和實體，風趣海淘負責從我們的跨境電商，海外的選購包括我們的供應店，清關物流這塊在哪通。遇見公寓
和魔方公寓其實是可以把我們手裡的尾盤、房子，或者說我們已經賣掉的房子，就是拿出來做出租，包括像中海的物
業已經在把業主的房子整合到他的諮詢平台，再對外進行出租。
像UBER、滴滴，大家比較常用的APP，和我們地產怎麼結合。這個其實現在有很多，包括招商福利，還有包括南方
的一些公司都在跟優步談合作，也是希望能夠吸引客源，包括淘寶房產，包括置業金融。
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所有這些，我都希望把我們資料基礎打造好，從去年至今，我一直在力推的一件事就是打造紅星自己的一個主資料核
心平台。這些主資料包括客戶的供應商，城市、項目、分析、分區、勞動到具體的房源。這些訊息我們將來會全都把
它抽出來，作為一個自己的主資料管理，但是我們做的這個主資料管理，之前是在ERP系統里自己建的，打斷這個
環節後，帆軟的[url=http://www.finereport.com/tw/]報表工具[/url]產品幫我們做的很好，考慮的非常周到，介於現在
的OA平台，幫我們把主資料提交，審批流通環節放在OA里，然後通過導出的這個資料，將來通過帆軟的這個導入工

                                1 / 2

http://mepopedia.comhttp://mepopedia.com/forum/read.php?516,82212,82212#msg-82212


MEPO Forum / 資訊
基於地產的消費生態群構想

具，就可以實現直接導入了。
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但不是說舊的主資料做好就OK了，這牽涉到前端項目公司實際的操作者，如何把這個主資料通過一個正常的審批。
以前的流轉環節是能夠加入到我們的這個主資料裡面去的，現在的主資料平台，其實還是要做一個主動推送的功能，
未來我們還是希望新的系統都通過我們的這個EPM工具，通過web survey方式去實施調用主資料。
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就紅星來說，現在的核心還是營銷成本財務，涉及到的環節包括移動驗房，社區運營，群檢，測量管理，也包括能源
設備的管理，還有安保的監控收費管理。在商業地產我們的核心板塊就是租賃，還有我們的O2，在家裝環節，更多
在意的是預算，進度結算還有財務。家居板塊太多了，紅星後來又成立了一個互聯網版塊，包括自身的招商運營O2
，CRM和電商平台。這就是我們紅星美凱龍共生的一個環節。
其實構建的是剛才我說過的客戶、供應商項目、分期、分區、樓棟和房源的生態。這裡以客戶主資料為例，我把他列
為三類。包括客戶的基礎信息，行為資料包括交易信息。這些東西將來怎麼用？其實我們想的是包括在營銷、銷售、
服務研發和供應鏈上。
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本文轉自“[url=http://www.finereport.com/tw/]FineReport動態報表與BI工具[/url]”官網。
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