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1 
根据尚正行经验及已有成功案例总结，类似大规模开发
项目以不同核心驱动可划分的四大开发模式 

天津万科东丽湖 

深圳万科城 

成都芙蓉古城 

广州奥林匹克花园 

郑州普罗旺世 

郑州思念果岭山水 

郑州帝湖花园 

郑州橡树玫瑰城 

 

资源带动新市镇+主动郊区化 

人文主题地产+主动郊区化 

旅游地产+人文主题 

教育主题+被动郊区化 

人文主题+新市镇模式 

旅游地产+新市镇模式 

偏景点旅游地产+被动郊区化 

人文主题+被动郊区化 

每个郊区大盘项目都不

会是单因素的驱动模式，

可能会是几种因素的组合； 

大盘的驱动因素是随着

其开发进程而不断进化衍

变的； 

我们这里不是要分析项

目到底归类到哪种模式，

而是要分析各种驱动因素

会在项目不同的发展阶段

对项目产生的促进作用； 

我们先要借此理清项目

衍化发展的过程和可能对

项目产生影响的因素。 

核心驱动 

主题地产 

旅游地产 

新市镇地产 

郊区化地产 

教育主题 

人文主题 

偏旅游 

偏景点 

主动郊区化 

被动郊区化 

资源带动 

交通带动 

。。。 

体育主题 

。。。 
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2 
天津万科东丽湖——陌生区域、规模超大、完善配套、
北欧风情，新市镇+主动郊区化 

区位特点：老城区与滨海新

区之间的城市远郊地带； 

规模：占地4095亩； 

产品：中高端产品（独栋、

联排）启动，后期多元化发展

； 

配套：完全以城市概念打造

完善生活配套，旅游配套。 

策略：完全的市场领导者形

象，强调其城市发展方向的区

位，完善配套打造新市镇的规

划理念。  

 

 

关键特征： 

远郊、区域陌生，自身配套极为缺乏，区域未来发展被看好； 1 

规模超大，以城市概念打造自身完备生活、商业、娱乐、旅游配套
多功能复合，完全自成一体，可独立于城市之外，自成一体的生活
体系，是城市功能的延伸，相比市区有一定资源优势，并且项目与
主城区相似产品性价比高； 

2 

规划有公园、学校、医院、酒店、写字楼、邻里中心、运动设施主
题公园等，周边有产业园区、保税区客群。  

3 



本报告是严格保密的。 

3 新市镇+主动郊区化特征分析 

适用条件 

位置偏远，但交通路网发达； 

项目规模巨大，有一定自然资源，区域未来价值被认可； 

依托发达城市群，周边产业带发展能形成项目的消费客群支持；自身能形成产

业配套，创造本地就业机会，是城市功能的延伸； 

克服区域陌生能力强。  
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4 
成都芙蓉古城——以巴蜀文化为主题，打造旅游观光、
休闲度假等完善旅游配套，旅游地产+人文主题 

区位：距市中心20多公

里，城市远郊，交通体系

发达； 

规模：占地面积680亩

； 

定位：集居住、度假、

休闲、投资于一体，融合

各种中国民居建筑风格，

以成都地域文化为项目内

涵，极富传统色彩； 

核心资源：人造人文景

观和休闲度假的居住环境

。 

关键特征： 

规模大小不定，但一定有自身稀缺人文、景观资源； 1 

都市圈层边缘化区域，区域旅游价值认知度高； 2 

打造极为浓郁的休闲度假氛围，项目与旅游度假行为嫁接，旅游资
源是项目的第一要素； 

3 

打造城市高尚第二居所，契合城市高端“5+2”生活模式的需求。 4 
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5 旅游地产+人文主题为主的开发模式特征分析 

适用条件 

拥有强势的稀缺自然、人文资源，或打造强势旅游配套； 

良好的休闲度假氛围，与外部的交通路网畅通； 

周边依托城市群体有良好的休闲度假市场需求； 

城市中高端“5+2”生活模式发展成熟； 

克服区域陌生能力强。 
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6 
万科城、广州奥林匹克花园——近郊区域、主题带动、
郊区化人群为主，人文主题+郊区化 

万科城 

 

异域文化主题+主
动郊区化 

项目背景：城乡结合部，占地39.7万平米，区域陌生感强，
自身配套缺乏，客户主要来源深圳中高收入阶层； 

操作方法：在鲜明的营销主题统领下突出主力产品形象，
启动即推出商业及景观配套和所有物业类型，尽展城居生
活样板间，多频次开盘，以产品创新来引导市场。 

开发主题：地中海风情城邦。 

广州奥林匹克 

花园 

体育主题+被动郊
区化 

项目背景：城市近郊，占地1000亩，距广州城区一江之隔，
与主城区房价差近50%，客户主要来源珠三角地区中产及
中低收入阶层； 

开发主题：运动主题（运动会所、奥运村、高尔夫社区）。 

关键特征： 

城市近郊区域，自身配套缺乏； 1 

区域价值不足以支撑区域发展进程，本区域购买力不旺盛，需要强
势主题带动开发； 

2 

强势主题与房地产嫁接，主题的打造成为开发中的首要工作； 3 

项目规模超大，足以均衡大型主题配套打造所需分摊成本。 4 
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7 人文主题+郊区化置业的地产主题地产特征分析 

适用条

件 

异域文化主题+主动

郊区化 

区域认知度不高，配套不足，需要以主题支撑区域发展进程； 

项目体量大，有规模效应，有产品创新能力； 

城市经济好，有大量高端人群主动郊区化需求。 

体育主题+被动郊区

化 

区域认知度不高，不足以支撑区域发展进程； 

体量大，足以摊平主题成本； 

城市发展饱和，区域价格相比城区有较大优势，足以促使人们到本区

域置业。 
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8 
郑州普罗旺世——区域价值模糊、规模超大、资源优势不
明显、异域风情主题，人文主题+新市镇 

区位 ：北环以北，城

市扩张延伸区域； 

规模 ：总占地面积

1600亩，总建筑面积130

万平米； 

背景：项目所处区域为

全市低价区，周边项目大

多是经济适用房，低价房 

资源：土地平整，无强

势资源和景观资源，有公

共交通，自建了中学、幼

儿园、商业配套、广场等         

关键特征： 

区域价值不清晰，无明显强势资源； 1 

规模超大，以教育、商业、休闲广场、中央公园作为项目配套设施，
消除区域陌生感，以地中海风情小镇形象提升项目品质； 

2 

首期以低密度产品入市拉升项目品质标杆，后期产品多元化提高容
积率； 

3 

一期以价格和产品作为市场突破口，中期以配套提升价格，后期以
高容积率增加利润。 

4 
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9 人文主题+新市镇开发模式特征分析 

适用条件 

区域陌生，区域价值不清晰或者价值需要挖掘； 

规模大，能够摊低配套成本； 

突破市场影响，建立区域标杆； 

克服区域陌生感能力强。 
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10 项目发展随不同驱动因的衍变分析 

项目初期：区域陌生、影响力不足，价值感不强，中高端置业为主 

被项目高品质、高性价比吸引的中高端置业； 

看中区域未来发展潜力的投资型置业。 

随着区域认知度提升、项目建立自身影响力，部分向高端发展 

被项目高尚氛围、大社区高品质、知名度提升所吸引的高端人群置业； 

向更高端发展，完全向第一居所衍化。 

后期奠定高尚成熟大盘地位，被社区成熟氛围吸引，向中端发展 

被项目高尚氛围、成熟社区、齐全配套所吸引的中端人群置业； 

教育、商业等其他配套完全成熟展示，“异域风情生活小镇”形象形成； 

向中端发展，产品形态更趋于多元化。 



本报告是严格保密的。 

11 郑州普罗旺世 

位置 郑州国基路与索凌路交汇处 

占地 1600亩 

定位 高尚住宅、大型复合社区 

住宅形态 双拼、连排别墅、楼中楼、洋房、小高层、高层 

其它物业形态 商业街、休闲广场、会所、学校、中央公园等 

区域竞争情况 北区楼盘数量众多，竞争激烈 

建筑风格 北欧+西班牙风格建筑 

1. 城郊结合部：北环以北 

2. 城中村改造：西史赵村 

3. 低密度大盘：1600亩 

关键词 普罗旺世面对的主要挑战： 

1. 消除区域的陌生感，提升价值； 

2. 在与其他区域的竞争中，创造
可替代价值吸引消费者; 
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12 普罗旺世-----启动模式 

首期启动模式：情境展示 

通过售楼部、样板房、气势入口进行先
期展示； 

通过售楼处的热烈气氛、社区细节小品
等方面营造社区感和高端品质； 

以稀缺产品（联排、双拼别墅）制造热
点； 

走高端产品高性价比路线。 
销售中心 

风情商业街 

联合学校 

样板房及展示区 

一期立面 

目的：达到开局立势和建
立高端楼盘形象的效果； 

具体措施：提高品质、控
制总价； 

阶段性目标：在同等总价
价位上，力争在物业形态
上比市区竞争对手高一个
档次。 
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13 
郑州普罗旺世开发策略——以市场领导者姿态，树立高品
质社区形象，完善配套，打造异域风情小镇概念 

策略一 深 入 挖 掘 区 域 价 值  

强调项目所在城市发展方向的区位优势，充分挖掘区域的未来发展潜力。自
我完善3.5万平米中央公园，体现景观资源的稀缺，强化项目高端形象与未
来未来生活场景。 

策略二 高 端 产 品 启 动 奠 定 基 调  

别墅产品高端启动，全力打造“地中海风情小镇”概念，奠定项目高端形象 

策略三 完 善 配 套 ， 功 能 复 合 型 社 区  

强调成熟的都市生活配套，规划高素质中学、商业街区、休闲广场等生活配
套设施，从而创造城市休闲区感觉，拉近人们心理距离。 

策略四 营 造 居 住 文 化  

以市场领导者形象，成功演绎新生活的极致，体验未来生活模式，彰显生活
品质，打造吸引中高端客户的持续张力。 
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14 尚正行对类似大盘的规律总结 

大盘的竞争不是个别楼盘的竞争，而是区域价值的竞争。如果缺乏
区域价值，大盘往往必须自己“营造区域价值”； 

1 

大盘开发，启动期是关键。启动期是项目立势、占位、概念传播、
形成口碑效应的重要阶段； 

4 

对于陌生区，注重风情体验、生活体验区的设置，配套先行展示，
极尽展示区域未来生活，资源要在前期展示，但资源最好的产品适
宜推后开发，以博取更高价值； 

5 

大盘产品要差异化创新，多元化的产品定位，要复合不要单一，降
低投资风险，同时奠定大盘气势！ 

立足主流客户群，随着项目进程改变而扩大，客户群要复合而不要
单一 ； 

6 

营销上重视精神层面的引导，生活方式的宣传和灌输成为主旋律，
要主动营造创新生活理念。 

7 

大盘要有自己的核心吸引力，同时在硬件上往往要有一两个“核心
震撼点”，形成强势传播效应； 

2 

大盘的开发节奏把控对项目成败至关重要！ 3 

开发节奏 

竞争层面 

产品、客户层面 

营销层面 
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15 大盘开发常步入的误区 

对大盘开发缺乏战略和连续性的思维，用小盘的操作理念操作大盘 1 

产品过度单一或者过度多元化，没有考虑不同物业类型的产品功能
和相互关系 2 

急于走量，违背了市场的现实情况，不明确开发时间和利润的关系 3 

对容积率的误解，过度追求建筑面积和开发量，简单的期望通过开
发量来盈利，忽视项目盈利的“质” 4 

项目开发节奏控制失当，产品升级和产品创新的安排次序混乱 5 

过度产品主义或者营销主义，过度的关注产品或者营销而忽视大盘
开发中其他环节的重要性 6 

对商业的误解，逢街必做铺，对商业价值有过高的期望 7 



THANKS! 


