
微信朋友圈本地推广广告
在  你  需  要  的  地  方  出  现  

房地产行业营销手册



序

“销售尾期，我们楼盘的知名度面临大幅回落的情况。因此，我们迫切需要锁定有住

房改善需求和购买力的当地消费群体。于是我们尝试了本地推广广告这一全新形式，

挑选各类兴趣标签和地域定向进行投放，更好地触达了目标人群。”

                                                                         

“投放朋友圈本地推广广告有惊喜，营销费率低于传统媒体，取得的效果也非常令人

满意，其他楼盘慢慢也会考虑继续投放。我们愿意去积极尝试更新的广告投放渠道和

媒介来触达消费者，也期望能通过更多新颖的表现形式吸引消费者。”  

“朋友圈广告更加多样化的信息收集模版，满足了我们展示品牌精神和楼盘优势的需

求。同时，感兴趣的消费者还可以自助完成信息登记。即使在我们客服人员紧缺的时

候，销售线索的收集依然可以有条不紊。”

—— 万科尚城

—— 世荣地产

—— 四海逸家



本地推广广告为商户提供更加细颗粒度的地域定向能力，在城市和区县之外，新增 4400 多个商圈选项，更支持自定义打点辐射功

能，助力房地产商与某特定区域的消费者相连接。

在地域、性别年龄、婚恋情况等基础定向之外，商户还可以通过兴趣标签定向，根据楼盘定位，精准锁定目标消费者。基于腾讯产

品用户行为路径大数据分析，本地推广广告支持旅游、金融、房产、育儿等 18 个一级标签，以及下分 122 个精细化二级标签。

新盘预热，是每个房地产商都会经历的推广阶段。互联网时代，越来越多的商户希望更好地利用大数据多维度定向，快速而精准

地触达目标消费者、展现楼盘优势，并在第一时间与有购房需求的人群建立联系。

如何准确找到更多有购房需求的人？

朋友圈本地推广广告如何助你成功蓄客？

楼盘销售，需要销售人员与消费者进行持续的信息交流，在建立联系与信任后，动员消费者进行购买。销售线索的高效收集，搭

建起房地产商与消费者之间的沟通“桥梁”，促进楼盘销量的提升。

怎么让看到楼盘信息的潜客产生购买欲？

当销售进入尾期，大多数楼盘的知名度与热议度会出现回落。品牌形象不够突出，尚未售罄的楼盘难以维系消费者的关注，都是

让很多商户头疼不已的推广瓶颈。

怎样推进尾期楼盘的销售转化？ 

细分商圈定向+人群兴趣标签，帮你精准锁定购房人群

“销售尾期，我们楼盘的知名度面临大幅回落的情况。因此，我们迫切需要锁定有住

房改善需求和购买力的当地消费群体。于是我们尝试了本地推广广告这一全新形式，

挑选各类兴趣标签和地域定向进行投放，更好地触达了目标人群。”

                                                                         

“投放朋友圈本地推广广告有惊喜，营销费率低于传统媒体，取得的效果也非常令人

满意，其他楼盘慢慢也会考虑继续投放。我们愿意去积极尝试更新的广告投放渠道和

媒介来触达消费者，也期望能通过更多新颖的表现形式吸引消费者。”  

“朋友圈广告更加多样化的信息收集模版，满足了我们展示品牌精神和楼盘优势的需

求。同时，感兴趣的消费者还可以自助完成信息登记。即使在我们客服人员紧缺的时

候，销售线索的收集依然可以有条不紊。”

为什么我的楼盘销量欠佳？

房屋，既可满足人们的自住需求，也可作为市场投资。房地产行业的发展一直备受瞩目。

近年来，聚集海量用户的社交媒体，正逐渐成为营销推广的首选平台。众多房地产行业商户也开始转向新媒体营销，力图

在移动社交平台上触达更多消费者，快速提升楼盘知名度，实现客咨的高效收集，并推动楼盘的销量增长。其中，在第一

时间让楼盘品牌触达目标消费者尤为重要。
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本地推广广告的广告外层新增实体店地址信息栏，有助于消费者直接了解新楼盘地理位置。通过点击“地理位置”，消费者即

可看到售楼处电话、地图导航等详细信息，引导有购房需求的消费者联系并咨询售楼处，缩短消费者销售转化的路径。

 楼盘地理位置标识+多样详情页模版，引导购房人群走向你

根据生意体量大小的不同，本地推广广告全面支持更具弹性的投放方式。房地产商可以进行小额预算投放，并最长可设置10  

天的投放计划，投放灵活，可随时调整。

小额长期投放，合理分配营销预算，稳定楼盘销售

基于这一能力，房地产商可以根据其营销预算、楼盘所处地区、日常运营能力，制定投放策略，实现楼盘长期稳定的曝光。

朋友圈广告提供能力丰富的广告落地详情页模版，如：信息收集页、公众号文章等。

房地产商可以借助信息收集页模版自定义文字、图片与视频等信息，传递品牌信息的同时完成销售线索的收集。同时，公众号

文章页还支持动图、音频、视频等多媒体元素，并可以设置外部跳转链接，承载房地产商更加丰富的推广内容。



聚焦用户关注点的广告外层 更具吸引力

投放小技巧

投放广告时，广告外层的文案创意与图片设计是第一时间吸引消费者注意力的重要因素。房地产商可以从目标消费者的需求入

手，用对话性强的亲切文案获取受众好感。

同时，房地产商还可利用高质量图片展现楼盘的精致样板间、特色外景、温馨的人文情怀，或精彩的品牌活动，从情感上打动

消费者，提升广告互动效果。

投放定向标签契合楼盘定位 实现高效曝光

不同的楼盘项目定位，拥有不同的目标消费者。由此可见，房地产商在投放广告时，要根据自身楼盘特点和优势，选择相匹配

的人群定向，才能进一步促进广告的高效曝光。

充分利用广告落地页突出核心卖点 提高销售转化

选择广告内层时，房地产商应充分考虑自己的投放目标与楼盘项目的核心卖点。为新楼盘预热的房地产商，可以通过多样化的

信息收集页模版，在展示房屋特点与优势的同时，提升销售线索收集的效率。

希望树立楼盘品牌形象的房地产商，可以选择将广告与公众号文章相连接，借助视频、动图、外链等多媒体元素，展现品牌理

念，吸引消费者长期关注与维护。

比如——

普通住宅，像小户型公寓，更适合面向 20-35 岁的年轻群体，收入逐渐稳定，未婚或新婚；购买别墅的消费者，需要具备一

定的资金积累，商户可尝试定向 35-45 岁人群，对汽车、金融等有一定兴趣；主推改善性住房时，商户应额外考量目标人群

的婚恋和育儿状况，教育可能是他们关注的话题。

样板间 外景图 人文关怀



案例一  世荣地产

案例亮点：精细内层设计传达品牌内涵，高效收集销售线索

投放效果：收集销售线索  487 条 

世荣地产在新楼盘开售之际，采用品效结合的方式，投放朋友

圈广告。在信息收集页面中，嵌入品牌宣传视频，与广告外层

设计相呼应，传达品牌的匠心精神，赢得消费者好感。简洁大

方的信息收集界面，提升了销售线索收集的效率，线索收集成

本降低至 103 元。

他们是如何成功的？
房地产行业经典案例分析

案例二  万科尚城

案例亮点：紧抓消费者关注点，促进新房成交

投放效果：促成成交额近 3000 万

以提高改善性住房销售量为目标，万科尚城将目标消费人群定

位为 25-40 岁有换房需求的高消费人群，并将广告定向投放在

其楼盘附近商圈。设计广告外层时，万科尚城用上下颠倒的两

层图片创意，表现复式楼盘特点和空间自由的感觉，并搭配与

之呼应的文案，收获众多关注与青睐，大幅促进新房成交

案例三  四海逸家

案例亮点：依据楼盘定位打造广告创意，重塑楼盘形象

投放效果：当日来电咨询量 100+ 组

面对楼盘曝光大幅回落，位于成都的四海逸家希望通过本地推

广广告，重塑其品牌印象，带动楼盘尾期销量增长。精装样板

间外层图片，凸显出四海逸家空中别墅的新颖概念，收获众多

消费者好感。借助广告外层的门店地址信息栏，四海逸家让消

费者直观了解楼盘地理位置，引导消费者拨打电话咨询。



微信广告希望能够帮助更多的房地产商提升楼盘在本地的知名度，

实现销售线索的高效收集，

带动楼盘销量的持续增长。

本地推广广告旨在让“好的服务”在“对的时间”遇见“对的人”，

在保证消费者体验的基础上，拉近消费者与商户的距离，

让广告在你需要的地方出现。



咨询电话: 4008-105-606

扫描二维码 关注“微信广告助手”

了解更多: ad.weixin.qq.com 


