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银都大厦

市场调研报告

一、银都大厦SWOT分析

优势（Sthrength）：位置相对东城其他地方较好，背后依托银都花园、青年丽舍，东边为杜科小区已经成型，并且在银都大厦东已经有成型商铺，招商情况比较好，并且有商贩聚集，生活便利。银都花园东已经形成商铺和地摊小贩，银都大厦西有绿化带，附近有牵引生活区和成型市场，生活便利。
劣势(Weakness)：空气不好
机会：(Opportunity)

· 上班方便
· 老人愿意子女在自己身边，帮助买房子
· 银都地口碑比较好
· 附近老房子很多，居住条件差。

· 东部房价远低于西部房价。9但是东部房价上涨与西部差价在200元左右，很多人会选择西部的房子。

威胁：(thr0eat)

· 杜科小区、青年丽舍、老厂区搬迁、老厂区新建房的竞争

· 东城区居民消费能力较小，考虑价格因素很关键

二、产品需求分析：楼盘户型的市场需求

1、市场需求分析

调查结论：目前市场的最大需求是80 - 100平方的住宅打算购买的住宅户型多集中在两居或三居。价位在1400——1500元
(base=470)
                                            单位:平米

	面积
	31—40
	50-59
	60-69
	70-79
	80-89
	90-

99
	100-

119
	120-

139
	140

以上

	百分比
	1.1
	4.2
	5.3
	8.4
	26.3
	37.6
	10.5
	6.3
	0.3
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图表分析如下：

分析结论：目前淄博市张店东城区住宅市场的最大需求是80-100平方左右的住宅。
（资料来源：杜科小区、二毛小区、银都大厦潜在消费者，银都花园业主）

2、潜在消费者可接受产品价格分析

1、单价

各（价位）样本量：100人，总量400人

                                         单位：元

	价格
	1200—1300
	1300-1400
	1400-1500
	1600—1700

	人数
	100
	83
	38
	17

	百分比
	25%
	20.75%
	9.5%
	4.25%
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图表分析：

（资料来源：杜科小区、二毛小区、银都大厦潜在消费者，银都花园业主）
调查结果显示对1200——1300这个价位的接受率为100%，这说明，更多消费者还怀念去年的房产价格，希望能买到同一路段的低价房。

其次、购房消费群对1300——1400这个价位普遍接受，随着价位的提升，消费信心随之降低。由此看来，银都大厦的市场价位面临严峻的市场考验。

2、可接受产品付款方式分析

各付款方式样本量100人

样本总量：300人

	首付
	年限
	人数
	百分比

	30%
	10年
	20
	6.67%

	
	20年
	36
	12%

	
	30年
	44
	14.67%

	40%
	10年
	11
	0.37%

	
	20年
	23
	0.67%

	
	30年
	31
	10.3%

	50%（含）以上
	10年
	10
	0.33%

	
	20年
	16
	0.53%

	
	30年
	17
	0.56%
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图表分析;

（资料来源：杜科小区、二毛小区、银都大厦潜在消费者，银都花园业主）

分析表明：首付40%和50%两种方式调查人数各100人。其中，首付40%的有35人不能接受，首付50%的有69人不能接受。不能接受人数占总量的34.67%。

4、可接受产品（楼盘）的核心价值分析

样本量：100人

	楼盘的核心价值
	人数

	小区配套设施齐全
	7

	交通方便
	14

	绿色、阳光、自然生态
	21

	运动、休闲
	4

	精美户型设计，时尚
	12

	投资升值
	5

	黄金地段
	37
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图表分析：

（资料来源：杜科小区、二毛小区、银都大厦潜在消费者，银都花园业主）

调查结果显示：银都大厦的目标消费群相当一部分（37%）注重银都大厦的地理位置（黄金地段），此部分人多数为外来生意人和银都附近的老东城人。

此外，绿色生态自然的生态环境也成为目标群体购房的重点。

5、置业客户对装修标准的意向要求

装修范围：取样100人

装修档次：取样100人

	标准
	装修范围
	装修档次

	
	局部装修
	整体装修
	普通装修
	中档装修
	高档装修
	不要求

	百分比
	62%
	38%
	23%
	12%
	4%
	61%
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装修范围图表：                      装修档次图表

调查结果表明：对于需要发展商提供精装修或局部装修的客户比例占到了62%，而61%的客户对装修的档次并不是追求很高。

这说明在现代社会中，随着工作、生活节奏的加快，更多的人已不愿在装修上费神费力，而是将装修的工作更多的交给发展商去考虑。

客户更多看中的也是发展商从材料的集团采购到整体工程施工而带来的成本下降，以及入住后服务维修方面的保障条件，从而降低购房者整个房屋购置成本。所以精装项目将越来越多的取代毛坯房项目在市场上的份额。

三、购买人群分析

1、购买人群所居区域分析

（各人群取样100人，总量500）

	购买人群
	东大化工
	新华制药
	杜科
	电机厂
	周边生意人
	其他

	百分比
	11%
	15%
	33%
	21%
	19%
	1%


图表分析：
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调查结论：银都大厦购房人群主要集中在周边地区其中以“杜科”和“电机厂“最为突出。

东城区老居民多为东城企业的职工。如牵引电机厂宿舍区，是距离银都大厦最近的单位小区，房子最早的是1958年房子，最新的是1984年房子。除最新的房子有三室一厅外，其他房子以二室一厅为主，实际上是“两间半”。

年龄多为退休的为主，即使是“新职工”，年龄也为四十岁左右。

注意：有西部房产项目到牵引电机厂宣传，效果不好。

2、购买人群购买动机分析（为什么要买银都大厦）

样本总量200人

	
	购房动机
	人数
	百分比

	1
	父母想让子女生活在身边
	66
	33%

	2
	离工作地点近
	34
	17%

	3
	东城房价比西城低
	80
	40%

	4
	做生意方便
	10
	5%


图表分析

（资料来源：杜科小区、二毛小区、银都大厦潜在消费者，银都花园业主）
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分析结论：购房人群之所以购买银都大厦主要出于价位的原因，其次是父母想让子女生活在身边。

牵引电机厂在银都花园买房者较多，而且其中很大一部分是父母希望子女住在自己身边，让儿女、帮助儿女在附近买房子。基于对银都花园的口碑流传较好，并且参考两年前至今房价，期望价格为1200元左右。

习惯了东城区的环境，虽然东城环境较差，但是厂区在搬迁中，很多有污染的厂区都已经建了新厂房，并且有搬迁的计划。东城的环境会因此得到改善。

东城居民愿意容忍这也是因为价格因素，东城的房价低于西城。

另一方面，工作地点在东城区的。每天从西城区赶到东城区上班的人流非常大，并且其中有一部分到售楼处咨询过。对于东城区工作人员居住西部有一定的不便利，尤其受天气影响会支出打车费用等。很多人愿意“和工作在一起”

3、银都大厦竞争盘购买人群背景参考分析
	首选

楼盘
	性别
	年龄
	职业
	婚否
	个人收入
	家庭收入
	预购面积
	预购单价

	银都

花园
	男
	34
	小吃店

老板
	婚
	6000元左右
	6000元左右为夫妻店
	90——120
	1400左右

	银都

花园
	
女
	56
	退休职工
	婚
	600退休金
	5700左右
	80——100
	1500以下

	银都

花园
	
女
	63
	退休国家干部
	婚
	1200退休金
	3000左右
	80——100
	1500以下

	青年丽舍
	男
	26
	公司销售总监
	未
	平均1100
	----
	60——90
	1600以下要求首付

	青年丽舍
	女
	23
	公司文员
	未
	平均800
	----
	60——80
	1400以下要求首付

	杜科小区
	女
	31
	公务员
	婚
	900
	2000左右
	100左右
	1500—1600

	杜科小区
	男
	37
	私企老板
	婚
	10000元以上
	——
	110以上
	无所谓


（资料来源：杜科小区、二毛小区、银都大厦潜在消费者，银都花园业主）

综合上述分析可见银都大厦的目标客户群主要具有下面几个特征：
1、年龄在30——50岁之间经济富裕或有固定资产投资看中银都大厦的置业位置的外来生意人。

家庭构成：1—3口，孩子不再身边，或夫妻俩人。

对楼盘更注重地段和周围的商业氛围。

2、年龄在40——60岁之间淄博银都大厦附近的老东城人，职业多为附近原国有企业的老职工。家庭有一定的积蓄。

家庭构成：1—4口，孩子准备成家。 
对楼盘的位置看的重，强调离自己近，互相有个照应。
3、年龄在28——35岁之间的上班族。男女双方共同攒钱买房。

家庭构成：尚未结婚。

购房方式多集中“首付金额少付款期限长”、户型设计经典的房子。

总之，银都大厦目前面临的消费阶层，他们需要的不是别墅或者是豪宅，而是需要价格适中、品质优良、交通方便的 “适宜居住的住宅”。

综上所述，银都大厦目标群体定位：

1、未分到房子的东城区职工。

2、东城区老居民的子女。

想和父母在一起，或者父母想留子女在身边。即有一部分人希望或被希望“和父母在一起“。

3、工作地点在东城区的上班族。

每天从西城区赶到东城区上班的人流非常大，并且其中有一部分到售楼处咨询过。对于东城区工作人员居住西部有一定的不便利，尤其受天气影响会支出打车费用等。并且较远。很多人愿意“和工作在一起”

4、 在张店东城区做生意的外来生意人。

四、银都大厦与周边竞争楼盘比较分析

a) 价格状况分析（单位：元/平米）

	
	银都花园
	杜科小区
	青年丽舍
	电机厂宿舍

	起价
	
	
	
	

	均价
	
	
	
	

	折扣
	
	
	
	

	暗揭
	
	
	
	

	物业管理费
	
	
	
	


b) 户型状况及分析

	
	银都花园
	杜科小区
	青年丽舍
	电机厂宿舍

	层高
	
	
	
	

	楼层差
	
	
	
	

	朝阳差（率）
	
	
	
	

	使用率
	
	
	
	

	户型类别
	
	
	
	


周边项目户型配比总体特点:三居为主, 二居为辅，一居、四居为数不多。正确的户型配比应是来自于对客群成分和需求的正确判断，而且带有一定的前瞻性。与其他区域相比，本区域二居的比例略高。以户型来看，本案跟从市场主流，也必将抓住主流客群。

c) 户型面积配比状况及分析

	竞争楼盘
	一居
	二居
	三居
	阁楼

	银都花园
	
	
	
	

	杜科小区
	
	
	
	

	青年丽舍
	
	
	
	

	电机厂宿舍
	
	
	
	


由于一居室整体数量并不多，大多数开发商也许只想着安全脱手，而并不寄太多心思于一居室身上，而50—75㎡面积适中，是最稳妥的策略，因此大部分项目的一居都是市场主流面积。

两居：有两个集中点，90和110㎡左右。

    两居的面积大小与区域没有直接关联，而且同一区域面积相差也比较大，这就体现了区域环境共享下的各项目个性，如不同的客群，不同的价格策略等。

三居：面积跨度比较大，但多数集中于130-160㎡之间。

三居室面积从120—180㎡，面积跨度达60㎡，相当于普通一居室的面积。由于它是市场主力户型，基本上每个项目都以三居来体现自身的特点和优势，而不同的地域自然会产生不同的需求，因此可以说三居室是最能体现地区差异的一个标准。

d)产品规模及容积率状况与分析

	楼盘
	建筑面积
	容积率

	银都花园
	
	

	杜科小区
	
	

	青年丽舍
	
	

	电机厂宿舍
	
	


e)银都大厦与周边竞争楼盘综合分析
	竞争

楼盘
	项目优势
	项目劣势
	对（本案）银都大厦的影响

	银都

花园
	项目开发规模大、品质高，并已经成为成熟大社区，市场知名度很高
	地理位置相对较差
	该项目紧邻本案，必然是本案的直接竞争对手。

	杜科

小区
	
	
	

	青年

丽舍
	
	
	

	电机

厂宿舍
	
	
	


综合分析：银都大厦面临着客户分流，被其他楼盘营销拦截的危险，以此看来，银都大厦应加强营销力度，注重广告宣传方式的灵活运用。

综上所述，银都大厦的卖点（竞争点）应强调以下几点：

· 黄金地段；升值潜力、宜住宜商。

· 生态环境（万平儿童公园）

· 运动、休闲、绿色、健康

· 户型设计

· 交通方便

五、置业客户认知楼盘项目的渠道分析

    抽样调查：样本200人

	媒体
	报纸
	路牌
	网络
	电视
	(DM)单张
	海报

	百分比
	18%
	37%
	1%
	4%
	34%
	6%


图表分析：
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由于银都大厦周边项目目前销售推广渠道比较传统，基本以报纸、路牌、广告为主。这说明本区域客户对宣传认知的途径比较传统，基本适合淄博房地产大部分住宅项目所面向的客户层面。

调查结果表明：路牌广告所占比例37%，相对最高，这说明此种方式对局部区域覆盖还是非常行之有效的，并且可以达到对周边项目意向客户产生分流的目的，及自身项目道路引导作用。这应该是本案推广的一个突破口。

其次，宣传单张（卖点广告）34%，其作用举足轻重，在本案中应该加强单张宣传，实现对目标区域的无缝隙覆盖。

银都大厦的营销以应主要通过三大媒体（公共媒体、印刷媒体、户外媒体），现场包装和一系列的活动来宣传推广，为了确保将本项目成功地推入市场，树立项目的品牌形象，以配合销售工作的顺利进行，需要一个整合的宣传方案与各销售阶段相配合。

六、 市调结论综述
本地区的市场价值已经明显升高，而且升值空间还有很大余量，加之本地区的成熟性和发展方向的明确，市场需求还会进一步增长，远未达到市场饱和状态。

    周边项目的竞争也是十分激烈，项目品质的优势将必然成为竞争的有力武器。购房者在同一地段的各个项目选择中，对项目自身品质的要求会越来越高，优质优价将是这一市场的普遍认同。
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