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案例研究|

豪宅亦需烟火气，混沌定位不可取

项目印象：近郊低密项目，生态资源好，大户型高总价产品，去化不佳

该项目坐落于南京栖霞区燕子矶板块，拥有一线滨江景观，周边有燕子矶滨江公园

和观音门公园相伴。相传，乾隆曾五次登临燕子矶并御笔题写“燕子矶”三个行书大字，

可谓是风水宝地。项目占地约 8.7 万方，总建面约 15 万方，容积率 1.06，绿化率 40%，

共 235 户。项目是由南京本土企业打造的豪宅项目，项目规划了 22 栋 4-5 层的大平层，

涵盖四种户型，建筑面积在 215 ㎡至 320 ㎡之间，目前均价在 5.2 万元/㎡。

该项目于 2024 年 6 月首次开盘，开盘后找房热度一直不温不火，长期低于 50 以

下。从销售情况看，据南京网上房地产网签数据，项目目前已推出两批次共 96 套，总

成交 16 套，总认购 33 套，成交去化率约 17%。

资料来源：南京网上房地产（数据统计截至 2025.10.20）

项目体量并不大，按理来说体量不大更容易打造精品，而且项目还拥有得天独厚的

资源条件，为什么一顿操作下来市场却反馈平平，问题到底出在哪里，今天洞察君再次

通过我们的项目诊断来全面剖析该项目，探寻其中的奥秘。
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 综合诊断：综合竞争力排名相对靠后，五大方面均不及竞品均值

我们通过分析两个项目间的客户重叠度来判定竞品关系，重叠度越高，意味着两个

项目对客户的争夺就越激烈。从该项目 90 天内客户重合度最高的项目来看，客户重合

度较高的项目有 8 个，其中与本项目客户重合度最高的为玄武区大学城板块的中北金基

山和月项目，客户重叠率达 16.2%，即关注本项目的客户中有 16.2%也在关注中北金基

山和月。

总体而言，与 8 个竞品相比，本盘综合竞争力排名相对靠后，综合评分为 31.8 分，

低于竞品平均水平。进一步结合五大竞争力雷达图分析可知，本项目在户型匹配、项目

配套、项目价格、找房热度和客户分流五大方面均有不足，低于竞品均值水平。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

 找房热度：项目受关注度较低，找房热度长期在 50 以下，显著低于竞品

找房热度低，意味着潜在找房客户对项目的关注度低。2024 年 6 月，项目首次开

盘后，热度即达峰值 47.4，此后一直盘亘在 50 以下，2025 年春节后，项目在 3 月迎

来一波关注小高潮，随后又持续回落，目前仅在 30 左右。与同区域、同板块、同价位

楼盘相比，本盘表现一般，显著低于竞品找房热度均值（75）。据安居客统计，近 90
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天该项目线上看房人数约 49 人，最近 30 天也仅 14 人。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库，数据截至数据截至 2025.10.20

 户型匹配：大面积户型产品供需饱和，且区域内该类型产品需求显著减少

根据我们对燕子矶板块各户型面积段产品的供需不匹配度分析，该板块对 90-120

㎡三房需求较高（占 45%），且该类产品在市场上有着明显的供需缺口（-0.06），而

对 200 ㎡以上的产品需求相对较小，仅 5%左右，且大户型产品需求在板块内已经基本

上饱和。从成交表现来看，栖霞区内 200 ㎡以上大户型产品自 2023 年开始需求显著减

少，成交均价也较 2022 年有所回落。

资料来源：网上房地产监测统计，2025 年数据截止到 2025.9.30
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本盘主推的 215 ㎡四房、255/260 ㎡及 320 ㎡五房均为大户型，与市场需求存在

错配。虽在产品打造上下了一番功夫，却未能契合购房者对户型的期望，这是后续成交

不理想的主要原因之一。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库，数据截至数据截至 2025.10.20

指标说明：①户型产品需求比例，即用户关注某类产品的占比情况，值越大意味着用户需求越大；②

某类户型产品供需不匹配度=某类户型产品（户型*面积）的供应占比-需求占比，数值为正，表示供＞求；

数值为负，则表示供＜求。

项目配套：生态资源丰富，交通商业医疗等生活配套相对稀缺

在南京人心中，位于城市北郊的燕子矶板块与化工产业密不可分。这里不仅是乾隆

曾“打卡”之地，还曾经分布着上百家化工企业。该地块本身具有两面性：既有“临水”

的生态优势，又背负着“化工”的负面标签。

2010 年，南京市委发布“1 号文件”启动燕子矶地区化工企业整治搬迁工程，旨

在将该区域从老工业基地转型为宜居宜业的滨江新城。历经十余年发展，板块配套显著

改善，包括地铁 1 号线、7 号线及在建 6 号线 3 条线路贯通。不过，项目距最近的 1 号
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线笆斗山站、燕子矶站均有 1.5 公里路程；周边商业资源匮乏，仅招商花园城一座大型

商业体，距项目近 4 公里，驾车约 15 分钟；教育方面，有南外仙林分校燕子矶校区、

南京燕子矶中心小学、晓庄学院附小、南师大附属中学等学校。总体而言，板块配套持

续完善，但项目周边资源仍相对稀缺。

 价格水平：销售价格 5.2 万/平，在板块内属于遥遥领先，且高出竞品均值

既然是豪宅定位，项目刚推出时，市场防风价在 5.5 万/㎡，实际开盘后，价格在

4.6 - 5.2 万元/㎡。与竞品相比，该项目单价处于中等偏上的位置，其价格超过 60%的

竞品。目前，板块内新房住宅价格 2.8 - 3.2 万元/㎡，二手房成交均价 1.8 - 2 万元/㎡。

显然，无论是 5 万单价还是 1000 万总价，在板块内均属于“贵”的那一类。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库、安居客小程序

客户分流：分流压力较大，高于竞品均值水平，分流压力主要来自新房

客户分流压力指标通过项目间的客户重叠度来评估，它能直观反映一个项目受其他

竞品潜在分流压力的大小，数值越大，潜在分流压力也就越大。

从客户被分流至其他项目的情况来看，该项目整体分流压力值达 1.4。与竞品相比，

其分流压力明显偏高，甚至比和本盘客户重叠度最高的中北金基山和月项目还要高出
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0.5。与其它竞品相比，本盘二手房分流压力最大，意味着本盘同时受到新房和二手房

竞品项目的分流，且二手房分流影响较大。显然，项目产品错配，配套不足以及价格上

的“贵”，导致不少购房者转而投向了其它竞品项目，这给本盘带来了较大的分流压力。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

小结：

如果说配套不足是项目的外在“硬伤”，那么户型与市场需求错位、价格定位过高，

豪宅形象又难以获得市场认可，则无疑是项目定位上出现了偏差。项目本身生态条件优

越，又处于栖霞区热度最高的找房板块，且承载着一帮老化工人的燕子矶情结。若能提

前精准定位客群、锁定目标买家，并深度挖掘其需求，做好产品和价格定位，问题自然

能迎刃而解。

58 安居客研究院《楼盘洞察》专为解决此类问题而生。它擅长借助海量用户在线

行为数据，深度剖析项目客户，精准定位问题，进而为项目操盘提供切实可行的建议。

想要知道你的项目竞争力怎样，或是想深入了解客户，欢迎关注我们、联系我们。


