
C4 地产·聚焦 2015.7.23 星期四 编辑 朱江淼 校对 王 尊

开发商发力“圈层营销”
有人说，买一套房如同买了一个圈层关系。在这里，大家的经济实力相

当，更容易形成共同的话题，促进和谐的邻里关系。因此无论是开发商有意
地营销包装，或是无意形成的一种居住文化，社区的圈层文化越来越流行。

物以类聚，人以群分。不同
时期，不同社区，人们对“圈层”
有着不同的理解。所谓“圈层”，
更偏向于高端财富人群，以兴趣
爱好、品味修养、社会责任等条
件划分出一个个专属领域。

业内人士指出，竞争激烈的
市场环境迫使开发商从粗放型
向精细化进行转变，在此背景
下，“圈层营销”作为一种定向性

强、精准度高的拓客手段受到了
开发商的青睐。以购买人群体
的共性特征为准，各类不同的圈
层人群将成为不同项目的目标
买家群体，因此各圈层买家的特
征、消费需求、生活形态等将直
接影响着项目定位的成败，因此
产品在定位之前应充分调研分
析目标圈层客户的需求。

在我市，圈层营销亦不稀

奇。为锁住更多的目标客户，开
发商在进行销售时常会推出“老
带新”的优惠政策，以通过已购
房业主来吸引其生活圈层的其
他购房者。另外，楼盘进行的各
项宣传推广活动也在无形中吸
引符合项目定位购房者，在购房
者通过活动更多了解项目之后，
哪一个楼盘满足自己需求自然
也就心中有数了。

“圈层营销”受青睐
随着社会步调的加快，人们在日

常生活中更倾向于追求居住的安全
私密性，以往的一些邻里互助的居住
习惯渐渐被忽略，这些必将导致邻里
关系受到不同程度的削弱。但是，邻里
关系却是除了工作、血缘等关系外最重
要的社会关系之一，如何维系邻里关
系，促进人们生活产生更多交集？

家住建设路某小区的韦女士说：
“我觉得生活的圈子就应该是亲人朋
友聚在一起，刚开始住进来的时候确
实感觉到新小区没有以往居住的旧
小区邻里氛围好。但有时候社区也
举办类似于球赛、亲子运动会、绘画
展、歌唱比赛之类的活动，把有共同

爱好的居民聚到了一起，彼此之间也
就更加熟悉了。”

不过，不同的社区所进行的文化
活动有所不同，比如在建业·森林半
岛，居民在小区里跳广场舞就很稀
奇；而以刚需住户为主的小区，广场
舞或许就是居民们平日里休闲娱乐
的不二选择。

家住新华区的李女士就因为与
小区某些居民生活习惯不同而常常
抱怨，认为其影响到了自己的生活，
从而引起与邻居之间的矛盾与争
执。因此，相同圈层的人共同生活在
同一区域，之间的违和感在某些事情
上就会减轻。

社区圈层拉近邻里关系

有专家曾说过，社区圈层一定程
度上会影响房价。

对于购房者来说，自己所在小区
的社会圈层关系显得尤为重要。在
蓝湾新城购房的黄女士就表示自己
更看重的是楼盘的环境。她说：“其
实大家都知道，这里的房子卖得比较
贵，买得起房子的基本上都是文化素
质比较高而且比较有经济实力的
人。我作为老师，也希望自己的孩子
接触到的同学或者是朋友能够对他
起到帮助和提高。”

与黄女士持有相同观点的购房
者不在少数。王先生就表示待自己
日后成家了，一定要到地段好以及学
区优的地方买套房，让自己的孩子享
受到更好的教育，接触到比较优秀的

同学。
人们基本上认同，不同的社会圈

层会决定孩子跟什么样层次的人成
为同学。若是能够让自己的孩子与
其他优秀的孩子从小一起长大，在某
些方面也给孩子造就一个相对顺畅
的上升通道。

除了孩子教育之外，不少人认为
在比较高档的小区置业，可以认识更
多高层次的人，与这样的人士做邻居
不仅有面子和共同语言，还能为自己
的事业创造很多机会。在某银行担
任客户经理的小黄，从小家境就比较
好，因此也住在比较高档的小区内。
她就表示要是和邻居们建立了良好
的关系之后，自己就可以拉到更多客
户，开展工作也方便。

不同圈层可产生不同效应

“限制性身份准入，不是谁都可
以拥有”“羊和羊在一起更安心……
同一类人居住在中央别墅区”，这类
楼盘关于“圈层”的广告语，引发了各
界热议。有人认为“圈层”本身就带
有歧视色彩，个别开发商将人划分为
三六九等，令人难以接受。

对此，开发商称项目产品所面向

的潜在客户具有一些相同点，对业主
提出“要求”有利于提升该小区“圈
层”文化。

开发商的解释看似为业主着
想，其实不过是“嫌贫爱富”的委婉
表达——若你有足够的钱付房款，他
难道还看你的学历与工作？

（石腾飞）

“圈层营销”就是嫌贫爱富？
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