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了算？这个问题在今天是如此富有现实意义，只是因为我们

所熟悉的经济模式即将过去。在那个计划经济的年代里，房

屋只有生产而没有销售的概念，设计的主人是设计院，这太

寻常不过，无须推论。 考虑到这点，今天的话题先设立一个

前提，那就是：房屋已经成了商品，房地产已经市场化了，

简单点说，设计成功的新标准是房屋卖得出去，卖出高价和

速度来。 今天谁在设计？ 眼下，大多数开发商不满意专业设

计院，觉得他们从来不从“能否卖出去”的市场角度设计房

屋，这使开发商自己成了诸如容积率、得房率、厨房大小、

客厅朝向等各类指标的制定者。设计院呢？或者闭门造车先

出图纸，或者根据开发商的指标制图，由开发商提出意见，

然后修改，再提意见再修改。这样来回折腾四五回，多的，

四五十回不够，直到开发商满意，或者觉得实在累了为止。

这是现状：开发商做东，设计院的设计师做小工。 设计院为

什么不能做东？ 设计院心里大多有一种怨愤，觉得开发商仗

着钱多，不懂设计却胡乱指挥。其实不然。钱最多的不是开

发商，开发商的钱大多是向银行借的，而造房子的也不是开

发商，房子是建筑商造的。开发商做什么呢？开发商只是房

屋产品开发的组织者和责任人，既然是组织者，那就要协调

联络各方；既然是责任人，那当然要决定开发什么产品而恰

恰这一点，被设计院误认为开发商越俎代庖，做了他们份内

的事，故事就这样在误解中发生了。 那么，开发商不听设计



院，又听命于谁？从理论上讲，他当然最想满足那些肯花钱

买他房子的人，那就是客户，当然也可以说是听命于市场。 

现在我们设想出一种情景：一个设计院告诉开发商，他了解

客户，而且正是根据客户或者叫市场需求设计房屋的，那么

，开发商确实可以乐得轻松了。因为开发商在设计方面“越

俎代庖”的最终目的，也不过是为了他的上帝客户。这种情

况事实上发生过，但为数极少。真正的问题是：目前上海绝

大多数设计院，在市场经济条件下的房屋设计水平，大概只

有小学生的程度。这话并不夸张，却有几分悲凉。结论很简

单，不能让小学生做东，否则房子卖不掉，开发商和银行都

会急得双脚跳。 房屋设计首要解决的难题是什么？ 开发房屋

产品不是一个纯建筑问题，假如房子在澳大利亚广袤的田野

中开发，大家会觉得轻松得多。房屋开发受土地制约，这一

点谁都明白。但是，受市场制约，大家似乎明白，却都有自

己不同的解读。问题就出在这里。 上海房屋开发的市场特性

颇为多元，单是一个区域特性就很复杂。不仅徐汇热销房屋

的设计，在大杨浦不能照搬，而且同是杨浦区，情况也大不

一样，比如40岁以下的客户，时代花园几乎没有，文化花园

却占据80%的比例，这就需要对不同区域需求特征的研究更

加细分化，并在研究的基础上设计房屋。客户年龄层次高的

，可以优先考虑储藏室，一卫也行，反之则可优先考虑会所

，一卫就大有风险。又比如建筑体型的选择，同是3.2的容积

率，单单板式还是点式一个题目，需要探讨的问题就不少。

那个地块是否局促，是否适宜于做经济性房屋？项目推出的

时候是否遭遇阶段性的供应短缺？地块所处的区域两房和三

房的总价承受度在何种水平？地块所处的区域价格上扬的抗



性是否大于建筑体型的抗性？⋯⋯ 这里谈的，都是房屋设计

的前提，或者说首要解决的一些难点问题，同时也提出了房

屋开发的市场学概念。假如回答不了这些问题，或者说没有

市场学这一学问，我们就不会有很热销的设计，不会有很赢

利的设计，我们的开发就可能失败。 上海是一个特大型移民

城市，历史上曾受殖民文化的浸淫，不同区域市民、不同籍

贯的家庭，其趣味与价值观之区别十分微妙而又显著，由此

形成了传统上的“上下角”区分之微妙。与其说影响到每一

条道路的地段价值，不如说是一种人文价值，从而使上海文

化的多元和多元并存的特性发展到极致。这一点在房屋设计

中的极端重要性，由于缺乏大量的信息和有效的方法，许多

设计院，包括开发商都忽略了。早在八十年代，就有一些专

家在《文汇报》等新闻媒体撰文呼吁建立“上海学”这是一

个以城市为对象的，研究来源十分广泛的多元文化的学科。

它的知识构成了上海房地产市场学的核心内涵。由于设计院

缺乏这一学科的研究，而开发商则有更多市场学的感性知识

，因此在设计上，开发商即使不凭投资者的身份，也完全有

资格享有更大的发言权。 开发商是解决难题的惟一高手吗？ 

由于“上海学”的博大精深，即使是娴熟上海的开发商，往

往站在其“一元”角度对此也“盲人摸象”，它造成了开发

商主导设计的弊端：低层次重复和经验主义。这种状况的悲

哀是：它无法向开发商提供更多机会，当开发商谋求扩张、

谋求一个更大的客户群体的时候，原有的热销经验反而引发

滞销。 现在许多开发商亲自动手设计，固然避免了设计院“

闭门造车”的弊端，但凡事从头来过，肯定会重复低层次的

劳动。有些难题，大家都碰到，比如餐厅设计，又要临窗，



又要控制总面积，很难，但是前不久已经有一份很现成的图

纸，只要出钱，或者不出钱“拿来”就可以了。在这种情况

下，再从头开始研究有何价值？事实上你不“拿来”，不专

业委托，想超出别人反而困难。吸收最新的市场研究、产品

设计成果让自己避免了低层次劳动，避免经验主义，结果更

有助于创造，成本更低。 上面所说的，提示了一个方向：开

发商可以委托专业的市场研究机构来完成他必须完成的设计

前期工作，这就是项目的市场研究。因为从根本上说，产品

最成功的设计，是在市场研究的基础上设计产品。发现市场

，特别是区域市场上的供应短缺，等于完成了产品的市场化

设计。这个道理并不深奥。 当然，开发商包括设计院都可以

组建自己的市场研究机构，只要确实能研究出真正的市场来

。如果都有这样的机构，而且都把市场研究看作是优化设计

的前提，那么，不论谁做东，不论谁说了算，房屋设计都会

是一个开心的话题了。 1 100Test 下载频道开通，各类考试题
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