上海新家坡园景苑营销策划方案
 
上海新家坡解析
　　如果有人问：上海什么样的住宅最难卖？答案是：一般来讲就是高层住宅。环视今日申城市区，高层住宅鳞次栉比，而销售却普遍停滞不前。上海人似乎一直对多层住宅情有独钟，市中心的房子，只要是多层，几乎都不用担心销售业绩。然而，在寸土寸金、土地资源日益匮乏的上海，发展高层住宅将是面临一种必然趋势。那么，我们又该如何解决这个无法回避的难题呢？
　　1997年7月25日，新加坡发展银行置地集团所属上海新瑞房地产开发有限公司在徐家汇路1号制造局路口投资的高层住宅小区－－上海新家坡园景苑开盘，在短短一周内售出百余户，三个月销售400户。
　　面对这样一个高价位楼盘所创出的良好业绩，人们不禁要问：上海新家坡为何在高层住宅竞争激烈的市场中创下如此业绩？那么，就让我们仔细地研究一下其成功的奥秘所在吧。
一、克服高层住宅固有顽症
　  先让我们回过头来仔细看一看上海人到底为什么不愿意买高层？其实，上海人拿高层住宅与多层住宅相比，高层住宅似乎有几大明显劣势。
　　其一，高层住宅得房率明显低于多层住宅，这对精明的上海人来说，当然是选择得房率高的多层。
　　其二，电梯问题。电梯一旦损坏或停电，会给大楼居民带来极大不便。
　　其三，高层住宅的房型与朝向不如多层住宅。
　　高层住宅由于为了做到明室、明厅、明厨、明卫并兼顾各种房型的朝向尽量都朝南，就必然使房型容易出现不规则的形状，朝向也往往做不到套套朝南。而多层住宅的房型一般都比较方正，且朝向为朝南。但在上海新家坡，可以说正是克服了这些高层的不利因素，才取得今天的业绩。
　　首先，上海新家坡的房型设计，在格局上做到功能明确、动线合理，使得在有限空间里，各种生活功能区能有机地结合在一起，又不浪费，这样一来，优越的房型设计弥补了高层住宅在得房率方面的劣势。
　　其次，在电梯关节上，上海新家坡为住户提供的是尽可能高级的全进口电梯，速度为2.5米/秒，并确保运行质量。在电源上，配备有两路供电系统，确保在停电时电梯能正常运行。
　　其三，上海新家坡的房型，克服了许多高层住宅房型不够方正的通病，做到房型基本方正。在处理朝向问题上，各户房型与小区的绿色景观相对应，将原来一些朝向较差的房型在景观上得到弥补，巧妙地解决了一直困扰高层销售的朝向问题。
二、开高层住宅风气之
　　上海市区的高层住宅大体可以分为两类，一类是单体型建筑，即单独一栋房子；另一类则是小区型的建筑，由多栋高层住宅组成。
　  对前一种单体型高层住宅来讲，其居住环境依赖原有的地段，无法自我营造一个舒适的居住环境。而小区型的住宅，又往往由于缺乏良好的小区设计，成为单体型建筑的叠加，使得希望提高居住品质的都市人望而却步。但在上海新家坡，使这一局面得以改观。上海新家坡的小区经过了新加坡中央园艺的精心设计，形成了一个高绿化的小区美景，而且绿化也不仅仅是简单地种树种草，中央园艺作为新加坡著名景观圣淘沙的设计者，基本是将新加坡的园林造景经验移植上海，并结合了上海水土特性，使得上海新家坡成为市中心第一个真正的花园住宅小区。同时，上海新家坡在小区里推行人车分道的动线布局，充分体现了设计者以人为本的居住理念，考虑居住环境的安全与舒适。可以这样说，上海新家坡的推出，完全开了上海高层住宅的风气之先，由此它的热销也就不足为怪了。
三、卖房子就是卖生活方式
　  上海许多高层住宅给人的感觉是千一篇一律，雷同而没有特色的高层就没有生命力，这正是很多高层难销的症结所在。
　  上海新家坡的热销，业内人士可以总结出许许多多的原因与理由，诸如优秀的房型设计、25项VIP设施、人车分道的合理规则、专业的绿化园艺设计、ISO 9002物业管理等，但我们透过这些现象就可以发现，所有这一切，其实都是在向客户宣传一种高品质的居住、生活方式。上海新家坡作为一个环境整洁的花园住宅小区，经过各种媒体的宣传与报道，已深深地进入了上海人的心目中，也成为整日生活于这个嘈杂的大都市的人们对改变生活品质的一个样板。上海新家坡也正是在这一点上深深地打动了上海人。
　  上海新家坡作为上海环线内一个高绿化花园社区，种植有43种植物，为此，上海新家坡还专门制作了一本如百科全书般的“植物图鉴”，专门介绍这些植物，在上海楼市的的各种宣传资料中脱颖而出，极富感染力。上海新家坡的物业管理由获ISO9002国际认证的新加坡怡美物业承担，如此的物业管理水准，在外销房中也不多见，同时，在还未交房之时就举办物业管理说明会，介绍物业管理的理念与做法。所有这些，无非都是在向客户宣传与塑造一种新加坡式的生活氛围，这样干净整洁安全的生活氛围，怎不让购房者心动？
　　对房地产商来讲，卖给客户的是一套一套的房子，但在房子的背后，是一个个的家，对房子的选择也是对家的选择、对生活方式的选择，上海新家坡的热销再一次地提醒我们，房地产品不仅仅是地段与价格组成的无生命的一堆钢筋湿凝土，在建筑风格的涵盖之下，代表了一代人对生活的热爱与向往。
四、注重社区文化建设
　　社区文化建设是任何一个小区的居住环境中不可或缺的重要一环，已有越来越多的开发商注意到这个问题，但是，上海新家坡走在了前面。
　　一般来讲，总认为社区文化建设是交房、客户入住以后的事，而上海新家坡在房子尚未完工入户之前，已经开始了其社区文化的建设。如邀请购房者去新加坡观光旅游，和准客户一起进行圣诞合家欢，举办室内设计展示会，举办新加坡美食节、新加坡风情节等等。通过这一系列的活动，让购房客户感觉到，虽然房子尚未竣工入住，但从购买上海新家坡的那一天起，已经开始融入到这个美丽的社区大家庭中了。正是这样一种独特的文化氛围，深深吸引了众多客户，使他们不仅仅自己购买，还介绍自己的亲朋好友来购买，上海新家坡能持续热销，这也是一个不可忽视的原因。
五、重视销售投入
　　今日高层住宅销售冷落的另一原因是房产商普遍对销售投入较少。在台湾、香港，一个楼盘销售的广告费往往达到总销金额的3%至4%，甚至更高，只有有了一定数量的广告宣传，才有可能占领市场、保持稳定客源。现在许多开发商在观念上普遍存在重建造轻销售的观念，主要表现在，在盖房上舍得花钱，而在销售上却舍不得投入，只是随随便便找几个人组成销售部，弄一个小小的售楼处，以为只要房子好，就能卖得掉，但看看上海新家坡，如此好的产品，发展商还是在销售上花了很大的资金，不但成立了新加坡发展银行置地集团自己的销售公司枣上海柏花物业投资咨询有限公司，负责销售和企划工作，在工地外专门搭建一个大型接待中心，还布置了喷泉、绿化。上海新家坡开盘阶段的广告投放量也高于上海房产界以往的一贯做法。上海新家坡有如此好的业绩，这与大量的销售投入是分不开的。事实证明，要想获得高回报，就要敢于大胆投入。对销售投入的滞后，是众多开发商一个亟待转变的观念。
　回顾上海新家坡的成功之路，我们可以发现，高层住宅一样有着强劲的市场，关键在于我们如何去把握这个市场，上海新家坡正是由于创造了一个追求生活质量的高品味小区，才获得客户的青睐。虽然上海各个高层住宅的自身条件各不相同，但在如何开拓销售热点方面，上海新家坡园景苑带给我们很多有益的思考。
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－－评上海新家坡的市场营销
　　房地产营销是近几年来被子市场所重视，有人说营销发展的过程是从简单的买卖到不动产推广，从不动产推广到名称化营销。应该说，从建立一种概念入手，展开全新的名称化营销理念，从而构筑特有的客户层，上海新家坡是一个极有代表性的成功案例。
　　人类越来越孤单封闭，窗户的栏栅将心灵阻隔在窄小的空间，小孩只能趴着望着天空，想象对于他来说，或许是很遥远的蓝蓝的夜，蓝蓝的梦，一幢幢林立的住宅群将“人本论”的孔子儒家精神弃之于千里之外。随着市场的呼之欲出和时代大背景下所孕育的契机，DBSLAND枣新加坡发展银行置地集团登陆上海，DBSLAND了解上海目前的家庭构成以一对夫妻，一个小孩两个老人为主要模式。孩子在家很孤单，老人年纪大且比例高，小区内环境成为他们主要活动场所。带着市场和购房者的声声叩问和殷切希望，DBSLAND在1997不遗余力地隆重推出了上海新家坡枣园景苑

　　新加坡式的物业管理枣梦开始的地方。
　　去过新加坡的人都会有一个美好的回忆，那里的阳光、绿意、花香及整洁有序可以让所有的人流连忘返。
　　DBSLAND深谙新加坡式住宅小区成功运作的客观道理，带着对中国大陆的深深挂念，他们深知，能够把新加坡式的小区模式引入上海，无论对DBWLAND还是对上海购房者来说，都是一件能够载入史册的大事。随着市场的深化和不断细分，DBS-LAND与新加坡中央园艺及怡美物业量体裁衣，不失时机的推出了新加坡式物业管理的美丽小区。在这茫茫人海中，如何才能算梦开始的地方，在沪上楼市中，无人给其下过确切的定义。然而，DBSLAND有着很清晰的思路，塑造了提高居住和生活质量的全新概念。

　　创造上海营销贴心的方式是上海新家坡的主线。
　　DBSLAND要求每位购房者清楚地记得自己的权益永远贯穿于购房的始未，他们承诺“谁卖房子给你，谁也就等于把房间的钥匙给你”，每位购买园景苑的客人将不用担心到时有拖拉的事情发生。

　　上海新家坡定期针对购房情况举办各项活动，使各位客户在还没成邻居前便成为好朋友，让入住新家坡的各位业主在交房入住之前就有一种默契，在这里共筑美梦的开始。
　　良好的销售业绩缘于“让客户买得称心，让客户住得放心”，这种主动销售服务精神，更证明了客房对上海新家坡园景苑的充分信任和放心，使这个住宅小区的销售量在全市名列前茅，成为1997年申城房市高层住宅销售处于低势下的一个高点。

　　上海新家坡园景苑成功热销，缘于公司营销方案的最优化。公司认为，与其花一百万元告诉别人自己将盖一座好房子，不如花一百万元去盖一座好房子。用心造出自己的售楼中心，不仅体现出公司强大的资金实力和雄厚规模背景，给购房者踏实的感受，而且还营造出发展商独特超然的艺术审美能力。一个小小的售楼中心，就能布置得如此匠心独具，那么到了小区和房屋内部结构的设计方面，肯定是会更加超乎寻常。
　　围绕着“以人为本”，以人的最终需求为出发点。上海新家坡市场概念的建立以人物说故事的形式，一点点延伸出来，从儿童天真、可爱的童年开始。因为每个做母亲的都希望自己的孩子有一个健康的生活环境，度过美好的童年。上海新家坡的15400平方米的绿化和16项VIP的设施、43种植的布置，将会满足父母的希望，使业主感到入住在这样美好的环境中是他们最好的选择。

　　成功的创意是沟通客户心灵的桥梁。系列促销活动又是一大特色，他们先后举办了上海新家坡的正式开盘仪式、免费送新加坡观光旅游、上海新家坡的小区楼盘封顶仪式、隆重推出新年新家坡、新风情的活动，和业主一起过圣诞，欢乐新年合家欢；推出“大户大贵”房型和OLS装横公司一起在贵都饭店举行室内装潢设计展示会；在售楼处现场和香港嘉里工程公司举行室内装潢设计展示会等。上海新家坡枣园景苑能获得如此骄人的业绩，的确非常难得，这就是取决于两大因素：

　　第一、楼盘自身的因素。包括地理位置、房型结构、配套及包装等等。
　　上海新家坡以其优越的地理位置，高品质的楼盘，优秀的物业管理来吸引客户另外，合理的市场定位也是吸引顾客的另一个原因。房价随着工程进度的实施和小区知名度的提高，一路上扬，形成了一轮有力的升值行情，随着楼盘外墙面的完成同小区整个绿化的到位，客户还将看到其投资的价值，真正做到物有所值。
　　第二、营销方案的制定及实施。
　　通过广泛深入的调研，充分了解到本案所具备的独特品质及与周边楼盘的竞争，主要体现在以高品质、高绿化率、高质量的物业管理为主题的促销手段，辅以灵活的付款方式和较高的升值潜力。同时，制作了精美的楼书和宣传资料，培训了一批优秀的营销人员，在市场中树立了良好的企业形象。
　　上海新家坡的成功营销，得益于充分地了解和把握市场导向，确立了新的营销创意，就像雨打芭蕉，获得雨露的滋润而茁壮成长。
