                          上海xx别墅项目策划
 一、宏观经济与上海房地产市场

1、上海宏观经济的趋好，为上海房地产行业高速发展创造俱佳条件；

  上海市统计局年度统计显示：2001年，上海市国民经济持续、快速、健康发展，经济运行质量和效益不断改善，实现了“十五”计划的良好开局。2001年，上海完成国内生产总值4950.84亿元，比上年增长10.2%，高于全国2.9个百分点，并连续第10年实现两位数增长。

   上海良好的经济环境，促使整个城市建设的高速发展；人均GDP达到4500美元，为城市的房地产市场发展创造了俱佳条件；相应地，房地产业也为城市经济增长贡献一定力量，房地产业成为第三产业增长的领头羊。全年房地产业增加值308.58亿元，增长17.8%，增幅比上年提高2.4个百分点，其对经济增长的贡献率达到9.7%，比上年提高2.9个百分点。

   2、城市建设的良性发展和大规模的基础设施投资，为上海房地产不断带来新的增长点；

根据中央提出的上海要建成“国际经济、贸易、金融、航运”四个中心的指导意见，2001年3月上海市人民代表大会通过了《“十五”社会经济发展计划》，其中无论是产业发展布局，还是城市基础设施计划布局，都是体现了“四个中心”的要求。

    随着“十五”计划开局新一轮投资计划启动和投资结构的调整，上海市固定资产投资出现了快速回升的良好态势。2001年完成全社会固定资产投资1984.31亿元，比上年增长6.1%，增幅比上年提高5.4个百分点，投资总量超过历史最高水平。投资结构继续改善。全年完成基本建设投资712.49亿元，比上年增长1.3%；完成更新改造投资436.83亿元，增长10.2%；完成房地产开发投资620.31亿元，增长9.6%。城市基础设施建设步伐加快，全年完成城市基础设施投资510.78亿元，比上年增长13.5%。

市区2200万平方米的旧区改造工程启动，以及黄浦江两岸综合改造等一系列大市政规划启动，为上海房地产业的发展提供坚实后盾

   3、政策积极引导、管理体制逐步完善，上海房地产市场更趋成熟，规范；

    正是这样相辅相成的发展模式坚定了政府对房地产行业的信心，上海“十五”规划已明确指出，房地产业为支柱产业之一。近年来，随着管理体制的完善，上海房地产市场更趋成熟，更加规范，这一切，为房地产开发创造了非常有利的运行环境，而上海经济的可持续发展特性，为房地产开发，营造了良好的市场氛围。

                  二、2001年上海房地产市场
   20世纪90年代的上海房地产市场，走过了以繁荣为主要特征的路程。在90年代中期二三年的回调整理后，在90年代末期伴随经济增长的加速，房地产市场急速回升，放出巨量，2001年的上海房地产市场创下历史最好业绩，商品房预售面积1831.8万平方米，存量房销售面积1422.4万平方米，二、三级房地产市场总体产生3254.2万平方米的销量，表现出新的市场行情特征。

    1、市场供求两旺，交易再创新高

   2001年，上海商品房供应，在上半年登记数大幅减少的基础上恢复高速增长，与此同时，上海商品房成交继续保持旺盛势头，在连续五年的高速增长后继续大比例攀升。其中：

供应——全年批准预售面积1660万平方米，比2000年增加7.1%

成交——全年预售登记面积1832万平方米，比2000年增加26.1%
  2、供不应求局面全面形成

 2001年，全年商品房批准预售面积和实际预售面积之比达到1：1.104，全年实际预售面积第一次超过批准预售面积。

  3、成交套数同步增长，单套面积扩张趋缓

  2001年，与预售总面积急剧增长同步，上海商品房预售购买套数也急速增加，由1999年9.73万套，2000年11.94万套增加到2001年的14.98万套。与预售总面积急剧增长略有不同的是，2001年的单套面积比总面积增长偏慢。

                    999年 2000年 2001年
总面积（万/平方米） 1075 1453 1832

总套数（万套）      9.73 11.94 14.98

单套面积（平方米） 110.46 121.66 122.27

    4、市场火热让人振奋，威胁存在不容忽视

   我们应当看到来自市场的威胁：2001年全年新增经营性项目土地出让面积为1050万平方米，而84%的量集中在10—12月，也就是说，全市去年第四季度新增出让面积达886万平方米。这个数据将直接影响到今年的市场供应，可以预见，2002年市场氛围良好，但竞争将极其激烈。

【第二章 上海别墅市场整体情况】

 一、上海别墅市场回顾和展望

    1、上海别墅市场发展的三个阶段

   从九十年代初上海的第一批别墅诞生开始，上海别墅伴随着宏观经济和上海楼市的起伏，走过了出生、成长、调整、放量的一个中长期过程。按时间和别墅的发展周期可将其分为三个阶段：

    第一阶段：外销别墅掀起第一次别墅浪潮；1992—1998

    进入九十年代后，外商投资速度和深度皆有强劲的增长，适用商业发展的家居别墅群应运而生，上海出现了大批的外销花园别墅群，形成上海别墅市场的第一次浪潮。

  外销别墅基本集中在两个区域：长宁区虹桥路沿线；市中心徐家汇华山路、建国路一带其中长宁区虹桥路沿线分布最为密集，虹桥路沿线在内、外环线之间就分布有二十多个外销别墅楼盘，这些楼盘大多为虹桥开发区的伴生产物，随着虹桥开发区的成熟，外销别墅作为高档的房地产商品之一，目标市场有局限性。再由于开发过度，及前两年东南亚金融危机的影响，外销房市场经历了一个较长的低迷期。直到近来稍有好转，去年的外销别墅的空置率仍有30%左右。

                  关键词：外销别墅、开发过度、低迷

 第二阶段：内需独显魅力，内销别墅迎来别墅市场的第二春；1998—2000

    从1998年开始，在世界各国特别是亚洲国家还在经历着"金融风暴"所带来的萧条时，中国却保持着稳定高速的发展，特别上海作为国内经济的桥头堡，更显鹤立鸡群。由于经济的发展，带动了居民收入的提高，发达的商业和金融气氛以及日趋完善的市政、交通设施，吸引了众多国内外的投资者。近三、四年来上海的房地产市场特别是住宅市场得到了迅猛发展，同时也带动了别墅市场的复苏。

  在外销别墅市场陷入低潮，还未走出迷谷的时候，内销别墅市场反而比较活跃，1998年下半年开始上海西南莘庄附近地区掀起第二轮沪郊别墅置业热潮，从2000年开始，1999年-2000年，排屋、联体别墅等"经济型"别墅涌入市场，并迅速被市场所认可，更预示着上海别墅市场春天的到来。 

                  关键词：沪郊置业、排屋、联体

    第三阶段：别墅投资放出巨量，别墅品种逐步齐全，意味着“别墅年”的到来；2001—至今

    一方面，别墅投资放出巨量。截止2001年低，上海别墅类物业销售面积已经占全部住宅开发面积近1/3。另外，从2001年土地出让面积的容积率来看，呈现出大幅度下降趋势， 

                  1-9月容积率为1.32，第三季度为1.16，而2000年同期分别为1.87和1.83。这也反映出2002年投放市场的别墅仍将一个较大的上升趋势。

                  另一方面，市场形成了有效供应。市场上确实出现了一大批区位适中、品质优越、价格适宜、升值较快的市场接受度高的别墅。从几十万的排屋，到几百万甚至几千万的豪宅，沪上别墅逐步形成了高中低档满足不同市场、不同需求的物业品类体系。

                  关键词：1/3、高市场接受度

                  2、2001年上海别墅市场

                  2001年上海别墅市场成为上海楼市的热点，品质优异、价位适宜的别墅引爆了购房者的够“墅”热情，红红火火、如日中天场面令业内人士惊叹。总体上，2001上海别墅市场出现了如下新特征：

                  &#61478; 别墅项目供应量猛增

                  全年上市别墅项目42个，约是2000年的两倍，在第四季度则达到了上海历史最高峰，上市别墅项目21个几乎与2000年全年的量接近。别墅市场出盘量占2001年上市项目总量的16%，成为上海房地产市场中的一支生力军，由于其投资周期短、回报率高吸引着愈来愈多的开发商投入到别墅项目的开发建设上。

                  2001年四个季度纯别墅上市量分别为1、6、10、19，呈递增走势，平均每月上市3个别墅项目。

                  &#61478; 高低两端别墅份额逐步加大，并被市场看好。

                  别墅市场中，高档别墅项目正日益增多，独立且带有鲜明个性的别墅总价大多在200万元以上/栋，但市场趋之若骛。在高档别墅走俏的同时，郊县边远地区的联体别墅以及混合物业类型中总价在70万元/栋左右的经济型别墅，因走中低价位路线，迎合了部分消费者的需求而同样俏销。

                  &#61478; 现代风格大行其道

                  2001年上海别墅风格一反原有的欧陆风格、北美风格一统天下的局面，现代风格成为别墅的流行趋势。从全双拼别墅的花语墅以及绿洲长岛别墅中的“贝氏别墅”等，都以现代风格为代表，讲究运用大块面玻璃，透光，体现出一种时尚，得到了业内和购房者的认同。

                  &#61478; 新区域市场的形成

                  原先别墅市场大多位于西郊沿线、沪青平公路和莘庄端桥一带，随着市民对这种“有天、有地、有花园”物业的青睐和市场成交的活跃，在上市总量增加的情况下，其区域分布已开始打破常规，松江地区、浦东沪南地区、青浦、芦潮港、张江、普陀等地也纷纷出现较大体量的别墅、排屋。

                  &#61478; 豪宅市场的形成

                  电影“大腕”中的豪宅理论——不求最好、只求最贵，似乎解释了豪宅市场的成因。鼎邦俪池因其全国住宅最贵单价2800-3500美元闻名上海楼市，总共49套已售80%以上。湖南路上汤臣怡园也以每平方米27000元的高价独领风骚，也取得了80%以上的销售业绩，再次印证了豪宅理论。

                  &#61478; 竞争日趋激烈、市场投入逐步加大

                  随着供应的增加，市场竞争日趋激烈，别墅开发商们不可以“好酒不怕巷子深”，各开发商为了取得预期的市场效果，不惜重金加大了市场推广费用。这一点从2001年第四季度个案广告投放量排行榜上别墅项目的表现得到证实。2001第四季度上海楼市广告投放前十名中，别墅项目占了六席。

                  2001年第四季度个案广告投放量排行榜

                  排名 楼盘名称 区域 投放量/万元 发展商

                  1 佘山银湖别墅 松江 271．8 广东黄河集团上海公司

                  4 新上海花园洋房 松江 127．37 茸欣房产

                  6 春天花园 长宁 88．7 东方金马

                  8 虹桥高尔府别墅 闵行 74 虹桥高尔夫俱乐部

                  9 康桥半岛 南汇 72．5 康桥半岛

                  10 云顶别墅 松江 56．48 富淘房产

                  3、2002年上海别墅市场展望

                  2002年别墅市场较2001年将更上一层楼，供需将持续上涨，同时也不可避免的带来相当程度的高位风险。

                  &#61478; 市场供应量不减

                  从2002年1月的别墅上市量来分析，今年的别墅市场供应继续呈上升势头，1月份已上市4个别墅项目，而2001年一季度才1个，前年1季度4个，超过了历史纪录。除了一些开发商开好别墅项目之外，更有一些其他行业公司欲投资别墅市场。

                  &#61478; 别墅项目遍地开花

                  据了解今年的别墅市场除了在传统的闵行、松江将有大批别墅项目启动外，在嘉定、江桥、南汇等地都将开发别墅项目，市场竞争将非常激烈。

                  &#61478; 豪宅市场继续看好

                  今年开盘的西郊庄园以单套总价人民币300-3500万，创下上海别墅最高价，目前一期已全部定完，二期也预定了50%以上。佘山脚下的上海紫园最高定价将达到1.3亿人民币，届时豪宅天价纪录将再度刷新。豪宅满足了部分需求者的心理，而目前可选择的豪宅并不多，2002豪宅市场将继续走好。

                  &#61478; 投资别墅项目风险凸现

                  虽然别墅市场前景看好，但若出现供求比例失恒的局面或宏观经济形势的波动，别墅市场最先遭殃，据了解去年上市的别墅项目已有一些出现销售阻力，别墅市场若没有特色、没有创新、没有文化、靠简单的复制，则市场前景不容乐观。

                  二、综观当今上海别墅市场，大致按需求表现为六大类型：

                  居住型别墅——针对那些不满足于城市钢筋混凝土环境的人士而言；

                  度假型别墅——上海以后会出现一家人拥有两套房子的现实，郊区的别墅用于周末或节假日用，他们对独栋或联体需求较大；

                  短期居住型——他们分布在高科技园区、进出口贸易区、外企聚集等地；如金桥、张江、古北等，这些别墅环境好，档次高，

                  投资回报率高，大多租给老总居住；

                   旅游型别墅——适合这类需求的别墅位于风景名胜旁边，被经营者用来当宾馆使用；

                   办公型别墅——上海这是为满足香港、台湾以及国外公司解决办公场地需求的；

                   投资型别墅——如上海的老别墅。

                  三、上海别墅市场的区域分布

                  据统计，从1992年起至今开发建造的别墅楼盘大约160个，可建造面积约在1000万平方米左右，目前已交付使用或正在建造的总量约在700万平方米左右(估计1.5万套)。从上海别墅市场分布区域来看，主要集中在浦东、青浦318国道两侧、闵行莘庄周边地区、松江新桥九亭等区域。这些地区别墅一个最大的特点就是交通非常方便，与市中心距离大多在15-30公里之间。

                  1、众多别墅产品呈板块式分布于如下区域

                  &#61478; 虹桥区域——90年代初期上海的外销别墅集中区域。

                  这一区域是传统的高档住宅区，也是外销别墅集中区。别墅多以租赁为主，租赁对象则主要是港澳台人士以及国外来华人士。区域内别墅主要是早期开发的高级外销别墅，如富宏花园别墅、嘉年别墅、龙柏花园、罗丹花园别墅、满庭花花园、皇朝别墅、盛绿苑等等；近年来，该区域发展商秉承了开发精品的路线风格，相继开发了定位于高级白领的别墅住宅。金斯花园、虹桥中华园、虹桥高尔夫别墅、鼎邦丽池、奥玎宫廷别墅等物业的建成，其平均单价一般控制于8000-10000元／平方米，物业的品质特性也吸引了不少人气。加之由相对营建以久的名都城、皇朝别墅等物业所衬，蔚然勾勒出一道建筑天际线，使“入住虹桥”一度成为业主高贵身份的象征。据统计，西郊宾馆周边和动物园周围的别墅区现有别墅项目44个，共有别墅1669栋，高级公寓147栋。

                  &#61478; 沪青平公路沿线——依托318国道的便捷优势，使规模性别墅住宅更添魅力。

                  主要位于虹桥机场西面，基本上可以看作是虹桥地区的延伸段。这一带别墅以高档外销为主，区域市场内别墅住宅可谓姿态万千、各具特色。如大千美墅、万科三期联排、银涛高尔夫别墅、海天花园、康虹苑、安盛山庄、石涛园、西郊庄园、西郊别墅等；再往下延伸，由依傍于淀山湖河畔的威尼斯花园、国际华城等景观稀有别墅，显示其休闲性度假的物业特性。

                  &#61478; 沪松公路（泗泾）沿线——排屋、独栋为主的内销居住型别墅

                  得益于良好的交通条件（沪青平高速公路、沪松公路、拟建中的R4轻轨）和得天独厚的自然条件，沪松公路沿线，尤其是七公里长的泗陈公路沿线，短短两三年，已吸纳了云顶别墅、银湖别墅、丽茵别墅、九洲大唐、新上海里弄人家等十数个高级别墅楼盘，地价也从原先的10万/亩升到35-55万/亩。泗泾镇可供住宅建设的900亩土地，基本“名花有主”，这里将形成一个以高级别墅为主要形态的“泗泾别墅”板块。另外，松江新城300万平方米大学城的建设，会有大批别墅楼盘涌现。

                  &#61478; 松江佘山风景区——独栋为主的高档度假型别墅

                  上海独一无二的山水资源，造就顶级概念。目前真正属风景区内的别墅并不多见，天马别墅、银湖别墅仅仅借用佘山概念而已。但是万科、明园、利宝等十余家房地产企业已在佘山度假区悄悄地购置了土地，嘉兆实业更是要在此建造1.3亿天价别墅——上海紫园，一场翻天覆地的佘山顶级别墅大战即将拉开帷幕。

                  &#61478; 松江九亭地区——西南楼市已燃起新一轮开发浪潮。

                  这里，地铁轻轨、快速干道、莘松立交等组成一幅覆盖全市的立体网络通道，靠近七宝成熟社区，区域内以独立式别墅、联体式别墅并存的格局更多建立于密集辐射交通网周边，使市民出入更为自由。交通便捷优势再度引来购房者关注。继松江新城之后，松江九亭近30家开发商汇聚，形成申城新的别墅开发居住区域。现有三盛颐景园、江南文化园、奥林匹克花园等。从价格来看，目前联排每平方米2200元以上，独立别墅售价超过3000元。

                  &#61478; 莘闵别墅园区——盘量最集中的别墅区

                  1995年5月，一条由莘庄通往松江境内的地下隧道通车伊始，“莘闵别墅园区”开始逐渐被楼市认识，同年百佳花园的破土，

                  预示着1,035亩的首期莘闵园区规划开始。到2000年为止，整座园区共有7,135亩土地，已开发土地3,368亩，共完成各类别墅建造2,673栋，总共面积近84万方。其价格范围有较大跨度，从2500-10000元/平方米不等。到目前为止，共有16家房地产公司进驻开发。隶属松江新桥镇。

                  主要产品有：浅水湾花园、雅阁花园、樱园、腾谷苑、剑桥景苑、君临天下、君临颐和、花语墅、现代缘墅、同润别庄、云间水庄、彩虹美墅、乔爱别墅、绿洲比华利、雅仕轩、桃花源等。

                  &#61478; 闵行顾戴路板块区域——板块行情集结楼盘开发，形成区域热点。

                  顾戴路拓宽竣工以来，区域房产发展迅速，一大批别墅商品介入其中，使中高档消费概念初露雏形。风荷云墅、圣淘沙花园、当代艺墅等高档楼盘借助环线交通优势及本身品位，也有效形成了卖方市场。

                  &#61478; 中心城区——土地的珍贵稀有性使城区别墅较为鲜见。

                  地处桂平路的牡丹园均在销售中获得不凡的佳绩。通常物业有租有售。此类别墅物业管理、景观和空气质量提出很高要求，单栋价格基本在200万元以上。个别精品别墅如静安的南草坪花园，以其地处中心城区的天然优势及毗邻苏州河黄金水岸将单价一再提升。

                  &#61478; 浦东板块区域——多块别墅区块并存

                  继浦东西北沿江片形成高档公寓住宅区后，浦东东南片的内、外环线之间，又形成了以张江高科技园区、金桥出口加工区、康桥工业区和华夏文化旅游区为核心的四大别墅住宅区。尤其是浦东新机场的投入运营、磁悬浮列车的建设，更将汇集了浦东绝大部分别墅项目的四大区域拉到了人们的视线当中。从内环线以内的怡东花园、四季雅苑到外环以外的爱建三陵府邸、海滨高尔夫别墅等，别墅开发大有余地。总价格209-3500万的汤臣豪园因高尔夫球场的附加值而爆棚沪上；康桥地区则尝试投资型别墅，以3000亩超大规模的康桥半岛以“新独院住宅”概念面市后，更将该区域推到别墅投资者视野前列，而陆续推出的150—3000万单体别墅，区域上市量也不亚于金桥。因此，浦东地区的别墅开发前景令人乐观，也将是未来上海别墅开发的重点区域。

                  &#61478; 嘉定南翔地区——依托南翔古镇。

                  多以独立式别墅为主，这些别墅的平均售价在6000元单价左右，平均租金在3000元／天。租售并举的策略是当地别墅商品营销特色。嘉华山庄、上佳别墅等物业的营建也满足当地高消费群体的置业需求。

                  2、行政区域分布

                  根据统计，目前闵行、松江、浦东、长宁四区别墅占别墅市场总数的78.32%,各区分布比率如下闵行30.07%、松江21.68%、浦东18.18%、长宁8.39%、青浦6.99%、嘉定4.20%、南汇3.5%、其他（奉贤、普陀、徐汇、静安、宝山、杨浦）6.99%。

                  四、上海别墅市场的价格区间

                  1、总价结构

                  通过对在售别墅的总价进行分析发现，目前上海别墅供应量集中在100万至200万价格段，占到了供应量的46%；其次是总价在200至300万的中高档别墅，占总供应量的17%；而总价在100万以下的经济型别墅和总价在300万以上的豪华型别墅分别为15%和12%。

                  从价格上看，上海别墅市场的产品结构与消费结构基本吻合，不存在大的结构性矛盾。 

                  2、一般单价

                  目前联体别墅单价多在3000-4000元，面积200平方米左右，总价60万-80万，相当市中心一套中高档公寓。独立式别墅单价多在5000元以上，面积300平方米左右，总价在150万元以上。一些面积500平方米以上甚至1000平方米以上的宅院，价格则超过1000万以上。

                  3、板块均价

                  五、上海别墅市场的供需状况

                  1、长期供不应求、短期供过于求。

                  2000年上海在建别墅（包括联体别墅和独立别墅）177万平方米，当年销售面积约50万平方米。2001年在建别墅大致在400万方，销售面积在100万平方米上下。2002年预计新建别墅面积可能在800-1000万平方米。

                  从长期需求来看，上海别墅需求在5-10万套，而目前别墅上市总量还不到1.5万套；但从短期来看，目前上海住宅市场近两千万平方米的销售天量也只能维持三年左右，按中房指数办公室的分析，在购房者中只有5%的家庭会选择别墅，那么上海去年别墅的需求量就只有7600套，建筑面积也只有200多万平方米，与大量的市场供应量有一定的差距。因此，长期看好的别墅市场在短期内将是供过于求，短期供应量的增长速度超过需求量的增长速度，必将使一些没有特色的别墅被弃之出局。

                  2、本地客源仅占三成

                  据调查表明，在目前在上海别墅的购买人群中，上海籍仅占31.2%，国内其他地区的购买者占了25%，港澳、台同胞则占了近30%，余下的为其他国家外籍人士购买。从调查结果，可以看出，绝大多数购房者并不是长期居住在上海的本地人。产品与客户之间空间地域的差距，导致了信息了不对称和失灵。如何迅速及时把自己项目的信息传递到这些潜在的客户手中，将是在这场别墅竞争中急需解决的问题。 

                  六、目前上海别墅市场的开发风险及对策

                  1、风险点

                  目前，别墅市场红红火火，但高位风险也随之凸现，集中表现为客源、产品、地段三者间的矛盾，分别体现在：

                  &#61478; 价值选择风险

                  如：受静态市场局面诱惑，高价位拿地，而开发与销售动作迟缓；

                  以后来进入高度竞争的板块区域，但产品又无明显差异和优势；

                  远离市场热点区域、或过早进入“尚无人气”的潜力板块，“单打独斗”；

                  &#61478; 价值创造风险

                  如：开发在远郊，车程在一小时以上且交通不方便的联排别墅；

                  开发总价在二三百万一套，品质却又无法明显高于同类产品的独立别墅；

                  产品规划设计质量等有明显缺陷；

                  &#61478; 价值传播风险

                  如：过分依赖产品优势和外部市场环境，而轻视营销作用；

                  营销模式简陋单一或者不恰当，例如不重视营销策略，仅依靠大量粗放式的广告投放或者夸大宣传等

                  2、对策

                  在竞争激烈的市场环境下，别墅开发商应高度重视开发中存在价值选择风险、价值创造风险、价值传播风险。这要求在别墅的开发有一个正确的策划方法和过程。

                  &#61478; 细致、充分、深入的市场研判；

                  &#61478; 精准、到位的市场定位；

                  &#61478; 创造品质优越、市场接受度高的产品

                  &#61478; 准确的营销主题

                  &#61478; 创新的营销手段

                  【第三章 重点竞争市场研究】

                  一、松江板块

                  1、松江概况

                  松江区，位于上海西南，黄浦江上游。面积604平方公里，沪籍人口49万，于1998年撤县设区。松江古称华亭，别称云间，唐天宝十年（公元751年）置华亭县，后改称松江县，今年是松江建县1250周年。上海开埠前，松江是上海地区政治、经济、文化中心。历史上曾有"苏（苏州府）松（松江府）财赋半天下"之美誉。改革开放以来，尤其是进入90年代松江经济快速增长，2000年，全区国内生产总值130.89亿元，工农业总产值421.06亿元，其中工业产值406.75亿元；地方财政收入12.07亿元；全社会固定资产投资总额47.2亿元；社会消费品零售额62.44亿元。

                  松江是上海市"十五"期间重点建设的新城，近期规划面积36平方公里，人口25万以上。建设中的松江新城以沪杭高速公路为轴，北部重点展现欧陆城市风貌，南部体现明清建筑风格，"一城两貌"相得益彰。建设中的松江大学城以及"十五"期间实施的综合交通、行政中心、商务中心、信息网络等十大工程，将努力把松江建设成一座体现上海郊区综合实力和水平、居住环境优越、中等规模的文化旅游园林城市。

                  第五章 竞争分析】

                  一、 竞争的基准分析原则

                  在开发前期，可以根据产品的已确立因素判定基准竞争对象，并加以研究，为产品的定位和营销模式提供客观可行的依据。

                  1、由本案确立因素决定的基准竞争对象

                  2、基准参考别墅分析

                  绿洲比华利

                  位置 明华路366号

                  发展商 翰阳(上海)城市建设发展有限公司

                  建筑、景观设计 美国JY建筑规划设计事务所

                  基地面积m2 一期750亩\二期500 别墅面积m2 一期33193 绿化率 0.75

                  建筑风格与面积 意大利H式 NF-西班牙式 NH-北欧式 NC-英国式 NG-法国式

                   443.45 355.62 356.44 416.99 429.26

                   NB-意大利式 北欧式A型 NE-法国式  

                   272.05 238.57 347.14  

                  总套数 一期356幢\二期220幢 物管费 2.5元/平米.月

                  主力价格 6500-9500 总价130-260万

                  销售情况 一期剩二十几套

                  主要卖点及概念 规模大\密度较低\私家花园大\欧美别墅风格\大型生态社区\天然水系和鱼塘

                  云顶别墅

                  位置 泗泾镇泗陈公路方泗公路交界口

                  发展商 上海富淘房地产有限公司

                  建筑设计 同济大学规划建筑设计研究总院

                  景观设计 美国DND设计与开发有限公司

                  营造承建 上海开天集团

                  基地面积 28.3万平方米  绿地面积 18万平方米 建筑风格 简洁现代

                  建筑面积  A型(三层) B型(二层) C(二层) D(三层) E(二层) F(三层)

                   地上 327.05m2 278.95m2 272.09m2 330.79m2 272.52 m2 240.59m2

                   地下 185.79 m2 169.04 m2 180.55 m2 181.13 m2 163.47 m2 117.04 

m2

                  总套数 一期66幢 会所 6000平方米

                  主力总价 160—320万元

                  销售情况 一期开盘半年不到，50多幢预售

                  主要卖点及概念 高档别墅山水\普罗旺斯的生活方式

                  九洲大唐花园

                  位置 九亭沪松公路1789弄

                  发展商 上海森泽房地产有限公司

                  设计师 上海同济大学城市规划设计研究院/四川省建筑设计研究院

                  建造商 上海森洋美房地产投资发展有限公司

                  基地面积 15万平方米  水域面积 5万平方米 绿化面积 6万平方米

                  建筑面积 C型(三层) F型(三层) D(二层)

                   318.85m2 316.32m2 283.01m2

                  总套数 首期35幢 会所 2000平方米

                  主力总价 3850-5880，120-230万/套

                  物业管理 2.5元/平米.月

                  销售情况 2001年5月开盘,半年去化65%

                  主要卖点及概念 水面面积5万平方米."户户临水,家家枕河""一环穿九岛,九九绕九州"/都市水上自然村

                   高水化率别墅区

                  枫丹白露

                  位置 上海南汇华东大道188号（离上海野生动物园半公里）

                  投资商 上海爱建股份有限公司、上海三凌投资有限公司、上海南汇工业园区投资发展有限公司

                  发展商 上海爱凌置业有限公司

                  行销企划 上海烨隆房地产咨询有限公司

                  技术经济指标 基地面积m2 建筑总面积m2 别墅m2 公建m2 建筑覆盖率 容积率 绿化率

                   245298.9 44620 40020 4600 9.4% 0.19 71.5%

                  建筑风格

                  面积 现代海派式 现代西班牙式 荷兰乡村式 法国贵族式 现代江南式 莱特式

                   396m2 396m2 429m2 439m2 452m2 457m2

                   现代上海式 波特曼式 德国现代式 密斯式 美国维多利亚式

                   457m2 472m2 424m2 508m2 513m2

                  总套数 共51套，其中一期28套，二期23套。

                  主力总价 250—350万元

                  销售情况 一期开盘一年左右，估计仍有3—5套未售出

                  主要卖点及概念 海派休闲文化，艺术氛围

                  备注 

                  概念炒作时强调水环境和超低容积率，重点宣传休闲文化和艺术品位。在推广过程中曾邀约一批上海艺术界知名人士就文化和艺术话题展开讨论。

                  玫瑰湾

                  位置 孙桥路202号（华夏路口） 

                  发展商 上海振川物业有限公司

                  环境 地处孙桥现代农业生态圈\有硅谷、药谷之称的张江园边，小区环境优美

                  产品形态 由独状、联体和少量小高层构成，小区内多水近河道。

                  建筑风格和面积 建筑外观以红色为基调 独立别墅 295平方米 联排 161.12-196.12

                  价格 3200—3800元/平方米 会所面积 1600平方米

                  开盘时间 2001年11月

                  销售情况 独栋别墅已售完,目前销售联排别墅,总价在50-80万/套

                  主要卖点及概念 生态、自然：洁净的空气、新鲜的即食蔬菜瓜果、蓝天碧水，没有污染

                  捷运概念：外怀线、龙东大道、罗山路、浦东机场、南浦、杨浦大桥、地铁2号线、磁悬浮列车

                  备注 外立面已完、2002年年底交房

                  东方夏威夷

                  位置 上海沪南路5388弄 

                  开发商 厦门大洋集团股份有限公司 上海夏大房地产开发有限公司

                  技术经济指标 基地面积m2 建筑总面积m2 容积率 绿化率

                   52万(分三期开发) 13万 小于0.25 65%

                  建筑面积 A B C D E G

                   276.69m2 290.80m2 310.28m2 260.83m2 346.77m2 271.09m2

                   J K   

                   308.62m2 396.68m2   

                  总套数 共500幢独立别墅,一期106户

                  主力总价 130—300万元

                  销售情况 一期预售率已达70%

                  主要卖点及概念 美国乡村别墅/夏威夷生活(4.5万平米人工湖,3000米人工河道)

                  备注 一期2001年5月开盘,2002年6月交房

                  虹山半岛

                  位置 上海虹梅南路2121号

                  发展商 上海景洪房地产有限公司

                  技术经济指标 基地面积m2 建筑总面积m2 容积率 绿化率

                   212588 60000 0.28 55%

                  建筑面积 联体206/207;独栋333.4平方米/套 物管费 3元/平方米.月

                  总套数 一期联排26栋(104套),独栋84套,另有少许双拼;二期联体二栋(8套),独栋54栋

                  价格 一期均价6500元,二期均价7500元,剩余房源独栋219万,双拼90万

                  销售情况 一期销售95%以上

                  主要卖点及概念 4.4万平方米新概念户外休闲运动公园和2.2万平方米新湖水景

                  备注 一期2000-11开盘, 2001-12交房;

                  二期2002-3开盘 2002-12交房

                  浅水湾花园一期二期

                  位置 上海莘淞路990号

                  发展商 上海新世纪万润置业有限公司

                  建筑设计 华东建筑设计研究院

                  环境设计 美国JY建筑规划设计事务所

                  技术经济指标 基地面积m2 建筑总面积m2 容积率 绿化率

                   178000 100000 0.56 62%

                  建筑面积 272-446平方米 物管费 2.48元/平方米.月

                  总套数 一期独栋106套,双拼7栋14套,联排94套(22栋);二期独栋63栋

                  价格 联体3900-5200 独栋6300-7500 总价150-350万

                  销售情况 独栋一期99%去化\双拼联排去化速度较慢

                  主要卖点及概念 房型\规划设计：水、树、草、桥\香港富人区浅水湾的原版移植

                  备注 2000-9一期开盘, 2001年12月

                  2、基准竞争研究对本案的启示

                  地理位置基准分析：

                  本案较九亭、新桥传统别墅区的别墅距离市中心更远，如绿洲比华利，这要求本案：

                  &#61478; 在产品力方面有所胜出或者进行与之不同的产品创新以弥补距离上的差距；

                  &#61478; 定位上做一定的区隔；

                  优势资源基准分析：

                  &#61478; 沪上水景别墅举不胜举，一般的水景概念已无新意，应在水景概念上有所创新；

                  &#61478; 生态概念没有得到很好的包装，应该是个很好的支撑，应做足本支持点的利益体现；

                  容积率基准分析：

                  &#61478; 高档物业中，独栋产品有更好的销售前景；

                  档次基准分析

                  &#61478; 对高档别墅的购买者而言，价格不是第一位的，最重要的产品本身。

                  【第六章 客源分析】

                  一、定位原则：

                  基于本项目大型体量，高档物业定位的市场特征，结合战略目标考虑，主体目标客户界定的原则有三：

                  第一：主体目标客户阶层中的个体物业消费承受能力强，发展潜力巨大；

                  第二：主体目标客户应具备充分的地域宽度；

                  第三：主体目标客户阶段层具备符合未来生活潮流的共同价值取向，必须作为本项目定位的重要依据。

                  二、定位：

                  通过对别墅消费群的考察，结合本案层次化特征，同时符合这三个条件的阶层是：

                  主力目标客户——所有承受别墅总价200万元以上的精英阶层；

                  职业特征—— 1、各类和营业主，创业型业主

                  2、经营管理领域：职业经理人，管理顾问，专业代理（商），高级营销人员

                  3、专业技术领域：高级工程师、高级建筑师、电脑程式设计师、高级会计师、高级医师、证券高级从业者、高科技应用型产业研究人员、高级贸易从业人员

                  4、社会人文科学领域：律师、记者、演员、艺术家、画家、音乐家、教授

                  5、有隐性收入的政界人员

                  地域特征——

                  本地客源：上海本地购房客/来沪工作的外地精英

                  外地客源：国内各地来沪购房客/香港、台湾来沪购房客/外籍客户

                  年龄特征——

                  主体年龄分布在35—50岁之间，并形成年龄逐渐趋低的趋势。

                  其中购买力最为旺盛的集中在35岁左右和45岁左右。

                  从目标客户的层面及前述经济特征分析，作为新生代中产阶级的主力，除了拥有丰厚的家庭经济背景的人群。其或多或少存在初级创业、原始积累和扩大发展三个过程，才能达到对本案的实际消费能力，这显示出本案的目标客户必须是有一定年龄的成功人士，由此可以得出：

                  消费特征——

                  &#61478; 不讲究性价比，讲究性能比。购买高级或顶级别墅的消费者一般不很关心价格，但很关心产品品质及功能。

                  &#61478; 需要绝对私密性。这部分消费者非常独立，所以对产品的的私密性要求很高

                  &#61478; 需要绝对的安全性。由于这部分人身价较高，容易吸引外界视线，所以安全性是他们考虑的主要问题之一

                  &#61478; 非常注重产品的个性。喜欢独一无二、惟我独尊的感觉

                  &#61478; 附庸风雅。这些人购房不一定都懂行，但一定懂时尚；不一定都有品位，但一定都追求品位

                  &#61478; 崇尚自然，追求静雅。

                  【第七章 SWOT分析】

                  一、 优势分析：

                  1、资源优势

                  &#61478; 

                  内部资源：基地西侧的通波塘，基地内部横三纵二的河流，形成天然丰富的水资源，这是本案最大的特色。横跨通波塘的一座长桥，在上海别墅区内并未多见，使本案增添了巨大的发想空间。

                  &#61478; 外部资源：青青旅游世界使本案增添了强大的生态气息。

                  2、开发团队优势：

                  &#61478; 开发商开发经验和实力；

                  &#61478; 优秀的环境规划单位和建筑设计单位支持

                  二、 劣势分析：

                  1、本地块处新开发城区，区域尚不成熟，人气不足。

                  2、花辰公路未建成之前，交通尚不便利；

                  三、机会分析：

                  1、松江新城建设日益成熟将提升本地块人气和成熟度；

                  2、松江大学城的逐步建设将给本案带来有利影响；

                  3、规划中的花辰公路，轻轨R4线将极度改善本案的交通状况，并将增加本地块的开发价值；

                  4、上海房地产市场特别是别墅市场继续升温，别墅需求有增无减；

                  四、威胁分析：

                  1、盘量大，运作周期长，不确定因素多；

                  2、本案属高档物业，客源分散，存在市场高位风险；

                  3、成熟板块向市场提供的总体量巨大，对本案去化形成压力；

                  4、佘山度假区大体量的高档别墅极有可能与本案同时面市，对本案的高端市场造成威胁；

                  5、比本案更靠近松江新城和松江大学城的别墅，对本案构成了巨大的潜在威胁；

                  【第八章 产品定位思考】

                  一、项目的总体定位

                  绿荫翠华&#8226;碧波滢漾&#8226;天朗地阔&#8226;水畔浪漫

                  传承亚热带风情的自然生态水景纯独栋美墅之城

                  1、 亚热带风情：从建筑风格上多种国度多样类型别墅演绎完全亚热带风情

                  2、 自然生态：本案对面是3600亩超大型生态林（青青旅游世界），别墅处在生态城中

                  3、 水景：小区边上的“通波塘”自然河流以及引入社区曲折环绕穿透的水流，真正做到户户有水

                  4、 纯独栋：完全纯独立别墅缔造高尚别墅之城

                  5、 美墅之城：总规模达1500亩，一期就达304亩，规模宏大的美墅城邦

                  二、本项目的市场竞争定位：

                  总价竞争与同品质物业竞争并存

                  针对同类型的别墅物业——水景、生态，没有明显的区域特征。

                  代表楼盘是：九州大唐花园、东方夏威夷、云间水庄、威尼斯花园、阳光爱琴海等。

                  竞争优势——（1）自然资源与后天整合优势——真正的户户有水。

                  （2）产品的品质与创新——亚热带风情。

                  （3）板块发展前景与别墅特区概念。

                  针对同总价的别墅物业——高档别墅区定位，单价在6000元/平方米以上，面积在280平方米以上。

                  代表楼盘：云顶别墅、浅水湾花园、绿洲比华利等

                  竞争优势——以创新独立的亚热带风情别墅空间为概念，从发展前景、物业档次、产品创新、整体规模等方面全面领袖。

                  【第九章 营销概念构想】

                  思考方向一：

                  （主推）

                  从“水”的方面做足文章，并寻求概念的创新与突破。

                  一个别墅社区的营造无外乎两点：“山”与“水”

                  从本案的地块资源和目前的现状分析，做“水”成为我们无法回避的重点

                  也是我们寻求本案“别墅”产品支撑点的最大出发点

                  因此在思考方向一上我们把思考重点放在如何做足水文章，并寻求在水上做出突破和创新

                  同时将生态、人文（松江新城、大学城）、地段发展前景等方面作为其它支撑点

                  （一）概念创意：

                  寻求水概念的升华和突破成为我们的重点

                  ——独创“桥居时代”引领别墅新潮流的全新概念

                  ——独辟蹊径谈“水化率”来替代“绿化率”

                  1、跳出被广泛沿用而显得滥调的“岛居”、“亲水”等水概念

                  现有众多的别墅在营销概念上缺乏创新与突破，大多谈自然绿意、人文历史与建筑概念，而说的言之有物、言之有理的很少。以水为主打概念的别墅往往一提别墅就谈“亲水别墅”“水岸生活”“环岛别墅”等，这些概念在初期提出时在市场上风光了一阵，但是，在这些概念被越来越多地沿用后，就显得苍白和无力。因此本案对于“水”概念的创新必须跳出已经被太多沿用的旧概念而寻求新的突破和创新。

                  2、我们努力将水的概念做到极至

                  自由之水是自然景观中的奇丽角色。从汩汩清泉和山地碧潭到飞溅的溪流、激浪、瀑布、淡水湖和微咸的河口，最后流入大海，水对所有人都有着不可抗拒的吸引力。要将水的概念做到极至，我们必须从多个角度进行思考、落实。

                  从深度来讲，水可以从深到浅得仅有表面一层水膜；

                  从动态来讲，水有急流、涌落、跌落、喷射、溢漫、水雾和渗流；

                  从声音来讲，从猛烈到潺潺细语……

                  水的多种多样和丰富变幻使我们在产品的落实上可以有多种思考：

                  从景观上可以营造溪流、湖塘、水湾等；

                  从组团上可以有中式水系、日式水系、西式水系等；

                  从小品上可以有跌落式水幕、水桥、水带、喷泉、水舞广场；

                  从水的多样性和丰富变幻我们还可以营造出水中廊、水上桥、水边岸等延伸组合。

                  3、独创“桥居时代”引领别墅新潮流的全新概念

                  “桥居时代”的独特创新

                  （桥—桥居—桥生活）

                  我们希望通过谈“桥”来说“水”

                  以“桥居时代”转化“岛居”“亲水”等概念

                  倡导新水景别墅的新时尚、新概念，引领别墅生活新潮流

                  桥的存在使我们的水活了！样式丰富、外型变幻的桥使我们的生活变得浪漫而稳馨。

                  古今中外，桥文化带给我们无限得遐想。从美国旧金山的历史之桥（金门大桥）到日本东京的爱情桥（彩虹桥），从南斯拉夫的自由之桥（卡桑德拉大桥）到美国的浪漫之桥（麦迪逊桥），从杭州西湖的断桥到周庄的双桥，从上海外滩的外白渡桥到扬州瘦西湖的二十四桥……

                  桥文化在别墅社区的引入和营造不仅将极好地诠释这里的“水”概念，更将为本案塑造更深层次的产品概念和新的卖点。从多样的桥的设计和巧妙布置，到“步入桥，进家门”的桥居，到“廊桥别墅”的别墅建筑创新和以“桥”的概念进行配置的景观所营造的桥生活，一个真正的“桥居时代”从这里升腾！

                  4、独辟蹊径谈“水化率”来替代“绿化率”

                  “水化率”的新概念

                  避“绿化率”不谈而创新性地提出“水化率”

                  强调水的概念，同时暗含“绿化太好无须多谈”之妙

                  以“水化率”改写别墅豪宅的历史

                  在我们的别墅社区里，“生态走廊”、“生态的绿”和“奢侈的绿”让我们的“绿化率”成为多余的赘述。

                  “水化率”概念的创新是居于本案大面积水景、活水系缔造而引发的考虑。我们的产品要拔高必然要求我们做足水文章，因此我们将“通波塘”的活水引入小区，营造出“户户有水”、“处处是水景”。

                  在提高“水化率”的基础之上，我们将水做出组团（中式水系、日式水系、西式水系）、做出系列（水湾、水道、水池、石上清泉；水之桥、水中廊、水边堤、水广场、水公园）、做出主题（垂钓、水幕电影、喷泉冒泉、小瀑布、绿波廊桥）。水与景的相融、水与人的亲近、水与建筑的结合；动水与静景、静水与雕塑，此情种种，意想无穷！

                  （二）项目命名构想：

                  在思考方向一上，我们对案名建议如下：

                  &#61550; 重点推荐案名：

                  水印廊桥

                  Watermark Bridge

                  &#61550; 参考案名：

                  水印长岛 水印长堤 水印长桥

                  碧水华庭 冠华&#8226;流水别墅 冠华&#8226;水云别墅

                  水榭丽舍 依林水都/绿郡水榭 水中央

                  （三）营销概念传播：

                  &#61550; 广告总精神：

                  桥居时代，水景别墅

                     ——

                  &#61550; 推广主口号：

                  水印廊桥，缔造GRAND VILLA的颠峰时代

                  （四）产品设计的思考

                  &#61550; 对环境的思考：

                  依托于我们的“水景概念”为中心，结合生态绿化造景，在别墅城中缔造非同一般的景观。

                  以水造景，以桥串景

                  1、水概念在环境中的落实：

                  水是本案可以塑造的一大特色。外水，内水，既能娱目，更能传情。引水入小区，聚水戏溪，汇溪成湖，以水的文化意义和精神感召力为核心，将水文章“做透”、“做精”、“做细”。内部主景观水带可“变细”、“变长”、“变曲”，实现“户户有水流”“处处是水景”。

                  从通波塘引活水入社区，在小区内通过水湾、水道、溪流、水池等手法将水景围绕建筑，形成水上桥、水中廊、水边堤、水广场和水公园，独创跌落式水幕、喷泉、小瀑布等水景小品，另外，建议在水之岸设置挑台台阶、屏蔽墙，使人与水有一个最适关系，以便赏景、放松、钓鱼或划船等。

                  2、桥概念在产品中的落实：

                  围绕水主题而深化水主题。在小区岛与岛之间、水与水之间设计主题桥，以“水印廊桥”为中心将古今中外的文化名桥引入社区，缔造独特的桥居生活和桥文化。

                  主题桥建议：

                  历史之桥（美国旧金山的金门大桥）、爱情桥（日本东京的彩虹桥）、自由之桥（南斯拉夫的卡桑德拉大桥）、浪漫之桥（美国的麦迪逊桥）、断桥（杭州西湖）、双桥（周庄）、外白渡桥（上海外滩）、二十四桥（扬州瘦西湖）……

                  桥的形式形态创新和多样化：

                  在别墅小区内，桥的设计重视的远不应只是其基本功能，应尽可能地提供一种另人兴奋的穿越体验，从各个方向和角度，赋予桥以雕塑感。每座桥用简单的设计最清晰地表述其材料、结构和使用方式，每座桥力求从地方的自然特征中获得个性。在桥的形态上建议以拱桥、连桥、双桥、廊桥等交叉设计布置，以桥的变幻使水景活跃，更使整个小区灵动而富有生机和活力。

                  &#61550; 对建筑的思考：

                  1、水景别墅的组团：

                  以水景环境构筑建筑组团，在营造水系景观的基础上进行别墅产品的创意

                  （1）中式水系组团：

                  尊重自然，要求有私密性，建筑同地块和整体景观相连系，是中国居住文化的要求。因此，我们在中式水系建筑组团中要以“小桥、流水、人家”为意境，该组团的别墅以低楼层（一层半或二层）形态出现，在建筑风格上秉承中国文化为概念。

                   （2）日式水系组团：

                  以“石上清泉”为意境，该组团的别墅以日本流行的形态出现，在建筑风格上应用一些日本流行别墅的元素，在小品创新上用“石磨、冒泉”等概念营造日式水系建筑组团气氛。

                  （3）西式水系组团：

                  “室内空间室外化生活”是西方人居住的最新特征，因此该组团的别墅要注重室内空间的户外延伸——比如入口道路通向入口庭院，厨房通向待客区，餐厅室通向露台，卧室通向桑拿浴房，游戏室通向娱乐庭院，明堂通向花园等等，经过巧妙的规划，实现室内室外空间的相通互融。

                  2、水景别墅的创新：

                  流水别墅——沿中部的溪水，湖泊，构建流水别墅，以业主每一窗都能拥有天然的流水，或垂钓，或听水，或枕溪，享受人间仙境。

                  岛居别墅——借水的引进建临水型、半岛别墅，开门既见清风徐来，水波潋滟，鱼翔水底，细石可辨，椅窗听荷，雅兴徒增。

                  廊桥别墅——专为度身定造的休闲别墅，将别墅的很大部分架空于水面，形成廊桥居住形态，产生居廊桥居室坐看波光粼粼，卧听水之细语，闲时垂钓、划水，尽享绿荫之翠华、碧波之滢漾，天朗地阔，水畔浪漫，一种悠长的梦想便随白云而翻飞，一种君临天下的大气风范便油然而生。

                  &#61550; 对细部的思考

                  基于“水概念”的发想和思考，我们对会所等细部提出如下建议：

                  （1）关于会所：

                  作为别墅社区的精神集中反映地，会所的设计显得尤为重要。

                  A、 

                  会所与水景的互生相融：会所伸架在水面、水绕会所甚至将水引入会所，或者会所内温泉、室内游泳池的设计都可以体现会所与水景的互生相融。

                  B、 水幕电影：充分发挥水的想象空间和层次感，在会所中设计独特的“水幕电影”将是一大创新。

                  C、 水舞广场：在会所外设计水舞广场不仅能凸现整个小区的“水概念”，
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