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扫码了解
广州楼市最前沿动态

过去，购房者的核心考量往往是“买

得起”；如今，随着改善型需求占据主导

地位，客群的关注点已转向“住得好”。

这种需求的升级，倒逼房企从冰冷的物

理空间建造商，转型为有温度的生活运

营服务商。配套先行、社群前置，正在成

为一手楼市的新变量。

新快报记者近日走访发现，“配套先

行”已成为了重建市场信任的第一步。

不少新盘在正式开盘前便实现了运动、

文化等生活配套的落地。除了健身房、

游泳池、篮球场等常规设施外，部分项目

甚至将图书馆、四点半学堂等资源提前

兑现。这些配套在销售期间常态化开

放，不仅有效降低了后期的运营成本，更

让业主也能提前感知生活场景。

今年以来，广州不少楼盘已实现文

化配套和社群的“提前生长”。上个月，

天河区图书馆·观樾分馆正式开放。该

分馆的日常运营由物业公司负责。而在

“五一”假期，由阳光城华南区域与南沙

区图书馆合作共建的丽景半岛社区图书

馆开馆。项目更推出“首届邻里读书节”

活动，通过领读大使分享会、图书漂流计

划、儿童七感专注力课堂等系列活动 。

据不完全统计，广州共有 11个楼盘将图

书馆搬进“家”里。而在保利天瑞，社区

会所则提供更专人托管服务。

在社群建设方面，部分楼盘已孵化

出网球社、桨板活动、手作坊、烘焙社等

兴趣社团，不少项目公开招募业主做社

群主理人，并提出具体要求。以中海大

境为例，楼盘表示需要“主理人”每月花2
小时至 4小时，组织或带领一场活动，而

项目会提供社区推广资源。

普睿数智研究中心数据显示，截至

2025 年，TOP30 房企中已有 60%发布了

集团统一的社群运营品牌。头部房企的

社群均以

“全龄段

业主需求”为核心，

围绕亲子、运动、文

化、康养四大核心场

景，设计多元化活动与服务，

避免“只服务某一群体”的局限。

“房地产市场早已进入了拼价值深

耕的阶段。”广州天河某网红项目相关

负责人表示，在不再单纯卷户型得房率

后，社区公共空间的呈现效果与社群的

实际运营能力，已成为拉开楼盘差距的

分水岭。

房地产研究专家邓浩志也指出：“当

产品创新遇到阶段性瓶颈，各品牌为了

突出重围，必然要在其他维度展开角

逐。文化配套、会所运营以及社群的前

置化管理，正是房地产行业竞争白热化

下催生出的新格局。”

楼市流行“配套先行+社群前置”新玩法

前5个月
TOP100房企销售总额
达12292.3亿元

中指研究院最新发布的《2026
年1月至5月中国房企销售业绩解

析》显示，今年前 5 个月，TOP100
房企销售总额为 12292.3 亿元，同

比降幅较 1 月至 4 月缩小 4.7 个百

分点，连续 3个月缩窄。这是因为

一方面，当前改善型需求主导市

场，部分城市高端类产品热销；另

一方面，积极的营销策略也对产品

入市后快速去化起到了良好作用。

天津部署
整治房地产交易
和中介市场秩序

6 月 1 日，天津市住房城乡建

设委会同天津市市场监管委组织

召开专题会议，部署开展房地产交

易和中介市场秩序整治工作。计

划利用两个月左右，聚焦群众反映

强烈的难点痛点问题，加大房地产

市场秩序整治力度，严厉打击房地

产领域虚假宣传营销、经纪服务违

规收费等违法违规行为。据介

绍，整治期间，两部门将组织各区

完善信息共享、线索移送、联合执

法等工作机制，对涉及违法违规

行为依法及时处理，形成有效震

慑，推动房地产市场领域矛盾化解

提质增效。

（何璐诗 据公开资料整理）

开发商边“卖房子”

往日，售楼处、样板间、示范区是房地产行业的“营销三大
件”。如今，随着行业步入深度调整期，“配套先行”叠加“社群前
置”的新模式，正在广州各大楼盘落地普及。新快报记者近日走
访发现，多家本土及头部房企纷纷前置商业、文体配套落地，并
提前开启社群营造，从“卖房子”的初期就开始“建圈子”。

打破“先交房后配套”惯例，六成头部房企发力社群运营

房企变身“生活运营商”，开发商在交付前运营社群博加分
“配套先行、社群前置”的背后，是房

企从“产品思维”向“用户思维”转变的商

业逻辑。楼市竞争中，拉开差距的已不

再只是钢筋水泥，而是关系、氛围与文

化。而房企的运营目标也不再局限于提

升业主黏性，而是通过精细化社群运营

塑造优质品牌口碑，赋能项目销售转化，

搭建良好的品牌社会形象，甚至为后期

物业服务开辟增值增收渠道。

长期以来楼市“先交房、后配套”的

行业惯例正被逐步打破，业主在收房时

已能享受成熟生活。例如越秀地产将图

书馆引入广州多个社区，构建有温度、有

内容的文化生活场景；阳光城华南区域

与广州市南沙区图书馆合建“丽景半岛

社区图书馆”；华润置地整合集团多业务

线资源打造了“润BA”体育社群 IP；华发

则依托“华友荟”推出了针对养宠群体的

“萌宠社群”……

“此类竞争确实能让产品实现差异

化，加深客户记忆并突出卖点。”邓浩志

表示，目前买房的多为自住客，更关心的

依然是地段、产品和价格。“但在两个竞

品这三方面都比较接近时，成熟的社群

运营则会成为打动客户的关键”。

广东中原地产项目部总经理黄韬表

示，目前不少新盘的社群在交付前由开

发商运营，交付后由由物业公司运营。

“不少新盘在交付前的社群运营多以营

销为目的，且正变得越来越标准化。社群

运营会令小区更有温度，让业主更容易在

小区内找到志同道合的人，但这个不是购

房的决定性因素，是一种附加值。”他说。

社群前置防“翻车”：交付前先“圈粉”，把客诉率降下来
在营销领域，社群持续产出的真实

生活场景体验，搭配老业主的口碑推荐，

有助于提升楼盘的成交转化率。同时，

社群建立起双向沟通机制，也有利于促

进交付满意度。

邓浩志表示，前期的社群运营模式

不仅有利于后续的物业管理，也有助于

项目的顺利交付。“由于近年楼市处于调

整阶段，价格有所波动，交付期往往成为

客诉高发期。将社群运营前置，让业主

参与共建、提出意见，一些在交付前暴露

的问题就可以及时整改，从而提高交付

效率，降低客诉率。”他说。

不过，社群并非“万能药”。有业内

人士强调，房企做社群的前提是守住品

质底线，房屋质量与服务水平不能出现

明显硬伤。“若产品或服务缺陷过多，社

群甚至会放大业主的不满，引发群诉”。

另一方面，社群运营也能促进物业

管理的升级，更贴合当前市场和客户的

需求，有助于改善后续物业公司与业主

之间的关系，化解潜在纠纷。业主参与

共创与运营后，与物业公司不再是单纯

的购买服务与提供服务的关系，而是可

以提供意见、参与提供服务，这在一定程

度上缓解了后期物业与业主之间的矛

盾。中指研究院高级分析师张曼表示，

通过社群运营与情感账户管理，建立与

业主之间的信任关系，有利于提高物业

费的收缴率。

投入大、活跃难，社群运营只是“锦上添花”，千万别上头
“社群前置”被视作行业新趋势的同

时，在实际落地过程中，房企仍面临不少

挑战。普睿数智研究中心指出，投入产

出比的不确定性是首要难题。社群运营

需要长期的资金投入与人力物力支持，

但其带来的品牌溢价与老带新转化往往

难以在短期内量化。若企业战略重心仍

偏向短期销售，社群运营易因过度压缩

成本，导致活动质量下降、用户参与度低

迷，便会陷入“投入不足——效果差——

更不愿投入”的恶性循环。

其次，社群活跃度是衡量运营效果

的核心指标，但现实中普遍存在“少数人

活跃、多数人沉默”的现象。如何通过精准

的需求挖掘、分层运营提升参与度，是长期

难题。若企业战略重心仍偏向短期销售，

社群运营可能被视为“营销辅助”，资源投

入不稳定，难以实现长期生态构建。

黄韬指出，社群作为一种非契约性

的软性服务，并不写入购房合同，其生命

力更多取决于交付后业主自身的组织意

愿与参与热情。对购房者而言，这更多

是一项锦上添花的附加值，建议在看房

时结合自身需求进行理性评估。
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边“建圈子”


