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2016年上半年是长沙
楼市疯狂躁动的半年，“1天
卖掉300套”、“1天接待300
人”等销售神话相继发生，长
沙楼市“半年考”以量价齐涨
的红火态势完美收官。

在一线城市政策收紧
后，二线城市便被推向台前，
房价一路上涨。 研究机构的
调查数据显示， 长沙上半年
新建住宅成交总额为537.05
亿元， 同比上涨35.59%，6月
均价上涨至6524元/平方米，
涨幅排在全国第33位。

记者在长沙澳海澜庭营
销中心了解到， 该楼盘目前
已开盘的住宅均已售罄，同
时，楼盘配备的2条商业街商
铺项目中有1条也已卖完，此
次乐活商业街区的商铺也已
所剩不多。

据介绍， 正在发售的澳
海澜庭临街商铺具有超高层
高， 投资者只需购买两层即
可变为三层使用，同时，商铺
坐拥45万人的购物广场以及

稀缺公园商业， 目前正限量
发售2万元抵20万元的购铺
超值优惠。

值得注意的是， 就在数
天前，长沙市委副书记、市长
胡衡华深入望城区调研月亮
岛文旅新城规划建设工作。
去年以来，望城区委、区政府
启动了滨水新城核心区新一
轮规划提升工作， 融合海绵
城市、智慧城市等先进理念，
从道路交通、生态环境、用地
布局、公共配套、岛城融合等
方面，对片区进行优化提升。

这也意味着， 对于地处
中部地区首个国家级新
区———湘江新区月亮岛文
旅新城核心区块的唯一双
公园洋房社区澳海澜庭而
言，其商铺背后蕴藏的投资
价值将再上一个全新的台
阶。在“一铺养三代”的投资
环境下，其稀缺性和升值空
间都决定了澳海澜庭在售
商铺无疑将成为楼市上的
“抢手货”。 ■记者 朱蓉

日前， 根据海尔SCRM(社交
化客户关系管理)�数据平台的数据
显示，4月20日， 海尔2亿家庭已经
诞生。而据《中国家庭发展报告》统
计，我国家庭数量约为4.3亿，这也
就意味着近一半的家庭正在使用
海尔家电。然而，综合海尔新增用
户数据和历史存量用户数据显示，
海尔共创造了2.2亿家庭覆盖，其中
更新换代、二次购买以及重复购买
的家庭达到了0.2亿。

对品牌而言， 市场的反应是最
佳的认可。2亿“最精致家庭” 的诞
生，也正印证了海尔“真诚到永远”
的企业理念，工匠精神始终如初。通
过不断地颠覆和创新， 海尔已经完
成从电器到网器的升级， 搭建起了
与消费者生活息息相关的生态圈，
与时俱进地创造着新的用户需求。

提升用户参与感成“敲门砖”

在信息透明化、 碎片化的互
联网时代， 提升用户的参与感成
为获得用户认可甚至追随的“敲
门砖”。正是洞悉了这一点，海尔
集团在全国发起了寻找“家庭之
最”活动，号召海尔用户分享自己
的故事，进而重塑经营逻辑，与用
户之间形成零距离的即时交互，

与新老用户建立情感联系， 深度
挖潜用户资源。

培育新用户，挖掘老用户，是多
数企业持续成长的主基调， 而品牌
复购则更能体现出一个品牌的用户
忠诚度。对于品牌而言，满意度和市
场份额的衡量往往显得相对“苍
白”， 满意度是均值型的衡量标准，
而市场份额有时会被广告或者大量
促销而获得， 而且市场份额是历史
性指标， 因此提升用户忠诚度才是
品牌获取用户的关键。

卓越产品造就海尔匠心

出色的产品是品牌的“实心”，
卓越的用户体验更是让用户成为

追随者的重要路径，这也是海尔一
直所秉承的“工匠精神”的核心。

加强对用户的了解， 并提供私
人定制的产品来满足细分市场需求
和品位是海尔集团供给侧改革的基
本原则。从“社群定制”产品的推出，
到搭载智慧生态的海尔馨厨冰箱的
问世， 海尔已经完成从电器到网器
的升级， 并以网器为核心搭建起了
与消费者生活息息相关的生态圈。

2亿家庭，6亿用户组成了海尔庞
大的用户生态圈，并且“生生不息”，已
然成长为一棵“参天大树”。

海尔湖南分公司总经理左栋：
“工匠精神” 是保持企业文化内涵
与品质的内在动力，“工匠精神”是
继承更是创新！ ■记者 朱蓉

海尔匠心打造2亿“最精致家庭”
印证了“真诚到永远”的企业理念，工匠精神始终如初

澳海澜庭
再推稀缺铺源引抢购


