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第一部分_项目基本信息卡



u 翔安CBD精智小户
u 碧桂园·云空间地处厦门市翔安新城CBD区，雄

踞翔安隧道口，近享湖里万达广场、城市广场、
翔安汇景商业广场等高端商业圈；（在建）地
铁3、4号线，翔安机场、翔安大道、翔安大桥
及完善的公交系统，五维立体交通快速接驳厦
门各片区及国内外城市；全学龄段教育资源，
厦门大学翔安分校、双十中学（分校）、厦门
大学附属科技中学翔安分校、肖厝小学、欧厝
小学、小金星幼儿园、大地幼儿园、新店中心
第一幼儿园等教育资源齐全；项目周边景观及
文体资源丰富，分布中山华侨公园、扬帆公园、
隧顶公园、东界公园、张埭桥公园、林前公园、
东山公园7大公园及文化艺术中心、体育中心、
公馆图书馆文化中心，另有东坑海湾游艇码头、
欧厝避风港、中央港湾经济区等配套。



基础经济技术指标

总占地（㎡ ） 4333㎡

总建面（㎡ ） 47400㎡

总户数（户） 784户

当期占地（㎡ ） ——

当期建面（㎡ ） ——

当期户数（户） ——

当期物业类型 SOHO+底商+车位

容积率 8.32

车户比 1:0.36

建筑风格 现代风格

园林风格 ——

主力户型及面积 38-80㎡SOHO

整体均价（元/㎡） 15000元/㎡

首次开盘时间 2017年6月25日

1）项目地址：厦门

翔安新城CBD城场路与新城中路交叉口西

南侧

2）区位特征：翔安CBD核心区

3）分期开发状况：1

4）本期所属开发周期：1

项目基本信息：



项目价值体系梳理：

优势

1、翔安南部新城CBD核心区域，热点板块；

2、临近翔安隧道，快速进岛；

3、前景利好， 6大商业综合体、5大生态公园、5个
重点规划学校

劣势

1、目前周边配套缺乏，尚处于规划之中，兑现周期长；

2、项目体量小，需要依托周边配套；

3、营销费用控制紧，线上推广受限。

机会

1、碧桂园品牌影响力；

2、区域政策支持力强，未来规划利好；

3、2016年底土拍热区域，翔安市场将成今年重点

4、板块产品多毛坯，本案精装出售，产品力优秀

威胁

1、板块内产品同质化严重，多为小户型soho

2、区域市场soho存量大，厦门榜首，竞争强

3、厦门soho市场不温不火，soho溢价率低，投
资客群普遍信心不强。

SWOT分析

现有配套不成熟，交通不完善，整体市场热度不高；但区域未来规划利好，政策支持力大，位
于热点板块。



项目货值：

全年总推货6.84个亿
（推售公寓749套及商铺36套）

产品 套数 面积
（㎡）

货值
（万元）

备注

商业 123 5814.57 10700 首层为底商，合计36套
2-3F商业改soho，合计88套

soho 661 30371.32 57700 开盘首推个人产权SOHO 4.05亿、431套

车位 264 10589.79 3900

总计 1048 46775.68 72300



代表户型赏析：



第二部分_营销推广策略回顾



主要推广策略小结：

   
时间

阶段

品牌落地活动 翔安销售中心开放&认筹 产品发布会 盛大开盘

3月5日 4月22日 5月27日 6月25日

开盘冲刺期5.25—6.25广泛拓客期：3.11—5.24品牌立势期：摘牌—3.10

宣传
渠道

l 线上：盒
子超人炒
作，升级
超人形象

（H5、官微、
朋友圈、网
媒为主）
l 线下：商

圈巡展

启动商圈巡展

3月11日

l 媒体业内发布会（微
电影+芭蕾舞剧）

l 现场同步启动诚意登
记

l 线上：青年奋
斗微电影炒作

（H5、官微、朋
友圈为主 ）
l 线下：盒子超

人营销事件+
销售中心开放
活动

l 线上：炒作投资价值及优居
计划（H5、官微、朋友圈；
结合网络、户外大牌、LED屏、
社区灯箱、电梯框架、公交
车身等精准户外投放 ）

l 线下：产品发布会再次洗客

推广语 碧桂园 献给厦门的礼物 发现 厦门新生活 这次的我不一样 青年优居  智慧之家

推广总轴



u前期主打产品与品牌价值，后期主打价格。

线上单页宣传



u6月4日晚，“以未来之名变革智慧人居”为主题的[碧桂园•云空间]产品发布会在翔鹭国际大酒店隆重举行。

产品发布会



u5月13日智能生活体验馆开放，吸引了媒体及客户，引爆市场。

智能生活体验馆开放



第三部分_本案客户总结



分析说明：

u购房用途主要以投资为主，自

住的占比较少。

u主要以投资为主

本案成交客户购房用途的分析
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