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项目价值就是一个项目能够带给消费者              

及城市、公众带来的积极影响。

项目价值定义

项目价值包括有形的、无形的、经济的、文化的、生活的等多层面内容。

从地产营销角度考虑，房地产项目价值是项目内在与外在核心属性，对项目

定位和营销策略有决定性影响。



项目价值分类

 客户可感知价值

 功能价值（安全居住价值、生态价值、开放性功能价值、投资价值、

心理满足与文化延续价值）

 经济价值

 心理价值

 情感价值

四层模式：区域价值、产品价值、服务价值、社区价值



项目价值分类

 形象定位

 销售道具

 项目形象展示（ 售楼处、 样板

房等、 景观示范区）

形象价值

 项目精神堡垒（ 产品魅力核心）

 社区规划特色

 建筑（ 风格、 外观、 色彩） 特色

 户型设计特色

 社区环境特色

 配套特色

 装修等级及特色

 物业管理服务内容

产品价值

“ 物业日常管理服务及其内容”

“ 物业增值管理服务及其内容”

“ 物业包租/代办租赁服务” 等

服务价值

“ 开发商” 品牌、 业绩及其有

利资源条件；

“ 设计单位与主要设计师” 品牌

与业绩；

“ 施工单位” 品牌与业绩；

“ 装修设计师” 品牌与业绩；

“ 景观设计师” 品牌与业绩；

“ 物业管理单位” 品牌与业绩；

等

人员价值





梳理项目价值前的资料准备工作

1 向开发商索取资料清单：

开发商简介文本、最终确定的建筑设计方案文本、 CAD电子版、合作单位简

介（设计院、施工单位、监理单位、景观单位等相关单位）、景观方案、建筑外立面

确定、最新工程进度表；

2 收集项目所在区域的城市发展规划相关文件；  （通过网络、当地政府规划局等）

3 项目市场报告（项目专项市场调研报告、项目客群定位等）



1）、开发商品牌及其背景资源分析；

开发商的品牌影响力

开发商资金实力

开发商项目开发能力及模式

项目资源体系梳理

案例：万达地产、中海地产、明阳地产等，不同开发商背景不同，所以拥有的资源不同；

对项目开发预期和目标不同、开发商模式与有效特点均不相同



项目资源体系梳理

2）、项目及区域发展背景分析

明确项目所处城市、区域界定

城市的发展规划，以及在规划中的定位

区域在城市中的位置，特别是与城市中心区的距离

区域在城市规划中的定位和承载功能

区域自身的产业结构与人群特征，以及与城市其它区域的竞争关系

案例：新鸿基· 悦城、保利· 保利城、中铁建· 北湖国际城等



项目资源体系梳理

3）、项目交通条件及周边配套分析

项目四至（周边四个方位的地形、资源及大致印象）

景观资源（山、海、湖、溪、河、公园、绿地）

交通条件分析（道路规划、公交配套等）

区域内的市政配套体系，如商业、 医疗、文化娱乐、 教育配套等。



项目资源体系梳理

4）项目规划指标分析

•用地红线（红线内外不利因素分析）

•建筑用地面积

•建筑容积率

•绿地率

•用地功能配比

•用地限高



项目资源体系梳理

5）项目产品规划分析

Q：如何解读项目建筑设计规划

风格，特色          Q

：如何解读项目规划总平图 围

合，楼栋，建筑密度，社区感 Q

：如何解读景观设计

风格，绿化率

Q：如何解读项目户型

主力户型、优点（赠送、挑高）、缺点



项目资源体系梳理

6）合作单位资源梳

•建筑设计单位资源梳理

•景观设计单位资源梳理

•建筑施工单位资源梳理

•物业服务单位资源梳理

•项目及物业所提供的服务内容梳理

卡罗·约翰逊





地段· 地块



建筑· 产品



园林



配套



人员价值



服务价值





项目资源比较盘点

方法1、 保留具有市场竞争力的差异化价值点

1 、 基于市场竞争的项目优势资源梳理

区位、开发商、建筑、园林、景观、户型、配套、智能化、物管……

如中铁建·西派国际的户型价值

2 、 基于市场竞争的项目劣势资源梳理

区位、开发商、建筑、园林、景观、户型、配套、智能化、物管……

如早期桐梓林·中华园项目的区域价值等



项目资源比较盘点

方法2： 保留目标客户最关注价值元素的价值点

1）、客户关注核心要素

2 、通过访谈寻找客户关注的核心要素， 如：环境（中粮·御岭湾）

3 、 基于客户价值项目重点诉求的价值元素



项目资源比较盘点

方法3、 保留能最大解决客户抱怨点的价值点

1 、 基于客户价值的项目应该回避的价值元素

2 、 减少客户价值的项目非重点价值元素

3 、 保留和放大能最大解决客户抱怨点的价值点；



项目资源比较盘点

价值梳理的工作逻辑：漏斗工作原理

方法1：

保留具有市场竞争

力的差异化价值点

方法2：

保留目标客户最关 注

价值元素的价值点方

法3、

保留能最大解决客

户抱怨点的价值点
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