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智能营销,侨鑫集团实现高净值人群精细化运营 

广 告 主：侨鑫国际 

所属行业：地产 

执行时间：2018.05.01-11.30 

参选类别：智能营销类 

营销背景 

侨鑫集团成立于 90 年代初，是中国政府批准成立的外资企业集团，总部设在中国广州。侨鑫集团

以多元化的经营理念，致力于成为“理想生活的引领者”，投资涉及地产、金融、健康、教育、酒店

餐饮、媒体等多个领域。近年来尤其注重拓展健康业务，引进世界先进的医学技术，带来国际领先

的生命健康管理服务。 

 

挖掘存量用户的价值、提升服务质量、通过智能营销实现精细化用户运营，这些都是房地产行业的

痛点所在。粗放型开发商的时代已经结束，企业需要真正落地用户战略，加强业务的创新能力。 

 在此背景下，侨鑫国际面临以下挑战： 

◆高净值业主在购房流程结束后缺乏沟通渠道和方式，传统 CRM 仅能留存业主基本信息，没有业务

触点连接能力和业主（会员）智能数字化营销、运营能力； 

◆品牌服务客户满意度偏低，急需个性化服务提升满意度和服务体验； 

◆地产、金融、教育等行业间高净值会员资源无法互通，集团缺乏全业态智能数字营销规划和品牌

数字资产沉淀； 

◆新业务(健康)营销推广亟待借助品牌既有会员资源达成营销目标。 
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营销目标 

◆建立集团化 SCRM 体系，实现全业态、全流程有效触点整合和连接； 

◆针对高净值会员群体实现品牌自有社交媒体平台连接、智能营销和营销自动化； 

策略与创意 

1、 在多元化战略不断创新驱动下，将地产会员、高尔夫会员、高端会所会员等等多业态会员资源

融合发展，实现社群化服务质量的提升。 

2、 通过 O2O 形式的高效应用场景连接，会员主动连接其亲属或租客信息，获取社交关系圈，

实现营销全渠道触点数据采集，完善业主画像（营销属性、社交属性），通过数据分析，实现智

能营销。 

执行过程/媒体表现 

⑴ 集团管理智能化：实现集团全业态数字营销渠道统一管理，建设多渠道、多账号集团化管控平

台。 

⑵会员中心：建立了以用户为中心，数据驱动、持续互动的用户运营平台基本路线，建立了统一的

会员管理平台，打通了各个业务平台的数据，在多元化战略不断创新驱动下，将地产会员、高尔夫

会员、高端会所会员等等多业态会员资源融合发展，实现社群化服务质量的提升。统一的会员管理，

打破了集团多元化经营中的用户壁垒问题，SCRM 平台也以开放的形态接入更多第三方系统。 

⑶智能营销：通过 O2O 形式的高效应用场景连接，会员主动连接其亲属或租客信息，获取社交关

系圈，实现营销全渠道触点数据采集，完善业主画像（营销属性、社交属性），通过数据分析，实现

精准营销。 

切入到服务场景下，群脉构建的是全场景化的会员连接体系。比如，联合生态合作伙伴，侨鑫住宅

区打造了“智能门禁”、“访客邀请”，业主在平台上填写上访客车牌号，小区将自动识别，及时放行；

在“专属管家”功能上，每一户业主配备一名专属管家，专属管家会基于业主之前的数据资料及问

题，即时响应解决问题，同时也提高物业团队效率，实现更高效的连接。 

切入到营销场景下，构建多样化的互动营销和交叉营销，将多业态进行融合、关联。比如，为侨鑫

高尔夫高净值会员发放酒店餐饮代金券，会员可以将其分享给亲戚朋友使用，在构建完整生态体系

的过程中，进一步提升会员满意度。除此之外，写字楼、住宅社区联合商户开展 O2O 营销活动，

通过对定向人群发送，促成线下消费等。 

⑷数据分析：建立数据整合为动态个人档案（用户画像），深层次挖掘和运用数据，再推动精准营销

和用户体验，最终构成围绕用户全生命周期的，以用户为中心的商业闭环。 
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在侨鑫会员池里，涉及到三个过程，用户数据沉淀、用户数据挖掘以及用户数据应用。用户数据主

要通过微信服务号及会员管理系统所产生，并在交易、活动等行为中更加精准化反映在 SCRM 后

台中，形成自动化标签。 

用户数据挖掘则涉及到更加复杂的事件分析、路径分析、用户分群等一整套体系，其目的是分析客

户潜在的需求，提供针对性的产品和服务，通过适合渠道，在有效时间内接触客户。 

通过全业态的用户识别，采集、跟踪用户在不同节点上的不同动作，助力侨鑫集团服务高净值用户

群、提升用户体验。以高净值人群的钢性需求-物业中心为基础，规划、建设、运营平台，实现有效

连接率超 90%。侨鑫集团 Social CRM 系统—MY KINGOLD，通过全流程用户数据采集分析，实

现集团化管控、O2O 场景连接、大数据分析，从而指导品牌市场营销、传播、产品策略等工作。 

营销效果与市场反馈 

◆有效连接超过 10000 名年收入 900 万元以上的高净值人群 

◆一站式打通房地产、酒店、高尔夫等多业态会员资源 

◆实现集团内部会员营销的数字化转型和跨行业智能交叉营销 

客户评价： 

群脉拥有传统企业数字化转型、多元化集团移动端整体解决方案等方面的丰富经验。产品平台 SaaS

部署灵活便利，营销需求定制开发敏捷迅速。 

在短短半年时间内，为侨鑫集团过万名年收入逾千万的高净值会员量身打造了集团化会员平台和优

质用户体验。 

同时为集团营销、会员运营、数据管理等业务板块提供了全业态、全渠道数据采集分析体系，全面

推进品牌实效营销及数字资产积淀。 

——侨鑫集团对外事务部总监，谢德浩 

 


