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巧 如果在北京市有块面积5000平方米的住宅用地，分别由不

同的人进行产品定位，有的人可能会尽量节约和控制一楼面

积，采用开放设计，塑造单栋高层建筑，以创造高层空间价

值；有的人可能会将可建总建筑面积用于低矮楼层（例如一

、二楼），规划矮胖型建筑物，一方面把握临街店面商业价

值，一方面节省建设成本；有的人可能规划数栋建筑，高矮

参差，既能丰富造型，又能视栋别用途作弹性规划，不论基

于何种原因，产品定位的最终结果势必在每块土地上产生或

高或低、或胖或瘦、或单栋或多栋的建筑物，而所谓的容积

率利用，就是指如何将每块土地的总可建建筑面积（楼地面

面积）利用到极致。 同样一块土地，因为目的不同，可能导

致不同的容积率利用方式。一般而言，定位者要考虑的原则

或目的的大抵有下列数个角度；（1）空间价值与容积率利用

的关系，例如商业气息浓厚的区在一般购房者的观念中，总

希望所购买的房子，其公共设施；所占的比例愈低愈好，因

为公共设施常被认为是虚的，徒有而无益。某些发展商或销

售代理公司则为了投消费者所好，诉求高实得率或低公共设

施比的广告策略。那么高实得率或低的公共设施比例对购房

者而言又真的实惠吗？ 事实上，越是先进的国家如欧、美、

日等国，越倾向于以包含私有面积及公共设施的整体规划，

来衡量建筑特的品质及价值，而我国在不断追求提高居住水

准的潮流下，也必然将朝这种趋势发展。就发展或产品定位



者而言，要认清许多公共设施之所以难被购房者接受，是由

于设施本身不实惠，或由于设施真正的价值没有通过适当的

方法让购房者充分了解，所以除了法定必要设施，需要运用

规划力求经济实惠以外，还需要明确辨别下列几种公共设施

的功能及效益，才能针对个案性质作合理定位。 （一）具有

保值效果的公共设施，例如宽敞的门厅、走道等，这些设施

的积极功能在于确保不动产的价值及未来的增值潜力。尤其

对于使用频率高、使用人数多的办公室、商场或小套房等产

品，这种公共设施尤其重要。 （二）具有实用性质的公共设

施，例如停车位、健身房、游泳池，或公共视听室等。这类

公共设施的实惠在于它的公共性，例如任何个人想拥有一个

私人游泳池都是奢侈的事，但是通过公共设施的分摊，却使

整幢建筑或整个社区的住户都能长期经济地拥有及使用游泳

池。 （三）具有收益机会的公共设篱，例如地下室的商业空

间，停车位，或其他可供非该建筑住户付费使用的设施等。

由于这种设施的使用可收取租金或使用费，对于分摊设施的

购买者而言，相当于购买有收益的长期投资标的，不仅可补

贴管理费，同时也较易维护整体建筑的品质，在使用价值高

的地段时颇为适当的设施定位。 （四）对环境有改观的公共

设施如绿地、花园等，虽增加投入，但这种投入可以从因环

境改变物业升值中得到回报。 公共设施的规划将越来越受到

重视，产品定位者若能适当掌握各种公共设施的功能，可使

公共设施空间发挥“小兵立大功”的作用。 二、楼层用途的

定位技巧不同的人对各楼层空间的需求不同，也就是各个楼

层事实上是不同的市场，具有个别的供需情况、用途特性、

交易性质及空间价值等，而这些差异的存在，能给予从事产



品定位的人发挥创意的机会。我们可将一幢大楼的立体空间

，分成下列四个市场个别考虑它们的定位特性。 （一）是顶

楼市场，这种产品不论在采光、通风、视野及私密性方面，

都比其他楼层更具有得天独厚的条件，又由于每栋楼只有一

个顶楼楼层，这种相对稀有性使得顶楼市场常出现供不应求

的情况。 （二）是门面市场，通常是指建筑物的一楼至二楼

。这种产品的价值在于它与外界环境的临近性（例如临路的

店面、办公室），或者有将外界环境内部化的机会（例如拥

有庭院的住宅）。这种地利条件及稀有性，使得门面市场的

价值不但比其他楼层高，而且还常出现求过于供的现象。 （

三）是地下室市场，这种产品有时具备独立功能及用途（例

如作为商场或停车位），有时则可能成为其他楼层的连带产

品（例如作为一楼的私有地下室，或其他楼层的共有设施空

间）。 （四）是中间层市场，包括建筑物的二楼以上直至顶

楼以下的楼层。这个市场各楼层之间的相对条件差异有限，

而其所占有的空间比例又最大，因此一般所称不动产市场景

气与否，多半是指中间层市场的供需状况而言。就产品定位

者而言，除了要辨别不同楼层市场的异质性之外，还要注意

下列事项，以充分发挥空间的附加值。 （一）妥善运用规划

，以平衡供需失调现象。例如在商业气息浓厚的黄金地段，

借助一楼带二楼或地下室合并规划，以增加门面市场的供给

量；或顶楼采取楼中楼设计，能满足更多的顶楼市场需求者

，都是创造更高价值空间的好方法。 （二）明确区分不同楼

层市场，以针对需求设计产品。例如门面市场重视临街性，

在规划上须注意维持眼好动线及联外机会；顶楼市场追求通

风、采光及视野等条件，因此须注意栋距开窗、隔热等设计



。 （三）合理利用容积率，以改变传统空间观念。例如拉高

建筑物高度，超越邻近建筑物高度；增加高楼层面积，以塑

造“准顶楼”空间（即指与顶楼具备同样采光、通风条件的

高楼层）；或利用二叠或三叠规划，使得有天（顶楼）有地

（一楼）的空间增加。 100Test 下载频道开通，各类考试题目

直接下载。详细请访问 www.100test.com 


