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第一章 万科品牌发展历程

 



万科公司简介

市值居中国房地产

开发公司前列

中国领先的房
地产开发企业

拥有近40年历史

成立于1984

年

地处中国经济特区

总部位于深圳

 

 



万科品牌使命与万科品牌使命与
愿景愿景

万科的使命是成为人们生活的引领者，通过提供高品质的生万科的使命是成为人们生活的引领者，通过提供高品质的生
活空间和服务，引领行业发展。公司的愿景是打造幸福美好活空间和服务，引领行业发展。公司的愿景是打造幸福美好
生活空间，为客户创造美好未来的生活体验。生活空间，为客户创造美好未来的生活体验。

 



团队团队

合作共赢合作共赢

团结互助团结互助

创新创新

不断进取不断进取

勇于突破勇于突破

协作协作

共同成长共同成长

互利共生互利共生

万科品牌核心价值观

诚信诚信

恪守承诺恪守承诺

言行一致言行一致



聚焦城市建设全流程

城市全周期开发与运营战略01

03

引领行业发展

创新驱动

02

保障生态环境平衡

可持续发展



●● 0202

第2章 万科与客户关系

 



万科客户细分万科客户细分

万科针对不同客户需求进行细分，包括一次性购房客户、置万科针对不同客户需求进行细分，包括一次性购房客户、置
换客户、投资客户等。通过这样的细分，可以更好地了解客换客户、投资客户等。通过这样的细分，可以更好地了解客
户群体，提供更个性化的服务。户群体，提供更个性化的服务。

 



万科客户服务体系

提供购房相关咨询

服务

购房咨询

提供售后维修服务

售后维修

举办多样化的社区

活动，增进居民交

流

社区活动

 

 



引入智能科技提升服务效率

数字化服务01

03

打造在线社区平台，促进居民互动

线上社区

02

根据客户需求提供个性化服务

个性化定制



客户关怀客户关怀

定期回访定期回访

提供生日礼物提供生日礼物

客户反馈客户反馈

收集客户意见收集客户意见

持续改进服务持续改进服务

客户培训客户培训

提供房产知识培训提供房产知识培训

增强客户对品牌的认知增强客户对品牌的认知

万科客户忠诚度管理

精准化营销精准化营销

利用大数据分析客户需求利用大数据分析客户需求

精准推送营销内容精准推送营销内容



万科客户忠诚度管理总
结

万科通过不断提升客户服务体验，创新客户体验模式，以及

精准化的客户管理方式，有效提升了客户忠诚度。保持与客

户的良好沟通和关系维护，是万科积极营造品牌忠诚度的关

键。
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第3章 万科品牌营销策略

 



万科品牌定位万科品牌定位

万科以万科以 ““城市开发者城市开发者 ””为品牌定位，致力于打造城市发展的为品牌定位，致力于打造城市发展的
引领者，通过持续的创新和发展，树立了在房地产行业的领引领者，通过持续的创新和发展，树立了在房地产行业的领
导地位。导地位。

 



万科品牌传播

通过各种媒体形式

进行品牌宣传

广告

与媒体、社会建立

良好关系，传递正

面信息

公关

举办各类活动提升

品牌知名度

活动

利用社交平台与消

费者互动

社交媒体



万科品牌推广合作

与知名企业合作共

同推广品牌

合作伙伴

参与跨行业联合营

销活动

联合营销

赞助各类活动提升

品牌形象

赞助活动

推出联名产品或活

动实现品牌共赢

品牌合作



通过社交平台吸引客户

社交媒体营销01

03

提供有价值的内容吸引用户

内容营销

02

提高网站在搜索引擎中的排名

搜索引擎优化



搜索引擎优化搜索引擎优化

关键词排名优化关键词排名优化

提高网站流量提高网站流量

增加潜在客户转化率增加潜在客户转化率

内容营销内容营销

推送优质内容推送优质内容

提升用户粘性提升用户粘性

增加用户信任度增加用户信任度

电子商务电子商务

提供在线选房服务提供在线选房服务

在线支付功能在线支付功能

方便快捷的购房体验方便快捷的购房体验

万科在线营销

社交媒体社交媒体

利用微博、微信等社交平台互利用微博、微信等社交平台互

动动

发布最新楼盘信息发布最新楼盘信息

与用户分享购房心得与用户分享购房心得
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