
万达广场经历了哪三代开发模式？ 

 

 

万达广场分析概述 

万达集团主营业务主要包括以大型购物中心为主体的商业中心投资与运营（简称“商业中心”）；五星级及超五星级酒店的开发与运营（简



称“高级酒店”）；商业运营及物业管理（简称“商业管理”）；写字楼、公寓和住宅的开发销售（简称“销售物业”）在的四大核心业务板块，

公司四大业务板块之间相互支持、相互提升，形成了一个有机业务整体。 

万达商业地产的最大特色——订单模式   

订单模式一：联合发展 

即万达集团和众多国际国一流的主力店商家签订联合发展协议，共同选址、约定信息共享等双方的权利和义务。万达选择战略合作伙伴有三个

标准： 

1：具有强大的吸引力和凝聚力的世界500 强企业 

2：社会知名度高，亲和力强的亚洲超一流企业 

3：国相关行业的前三名 

到现在，万达已和沃尔玛、家乐福、百安居、百盛、新世界、国美、宁等20多家跨国及国顶尖商业连锁签订了联合发展协议。 



与万达签约的主力店商家中包括多家紧密型合作伙伴，双方约定无论万达到什么地方开发万达广场，这些合作伙伴都要跟随开店。 

订单模式二：平均租金 

将全国的城市分三等租金： 

    一等是、、 

    二等是省会城市 

    三等是其他城市 

    确定每一等城市的平均租金。 

不再就单个项目的租金水平进行谈判，节约谈判时间，从而保证了快速扩、快速发展以及稳定的租金收益。 

订单模式三 ：先租后建 

即招商在前，建设在后。或者叫：颠倒程序（把房地产开发商的惯性思维颠倒一下）。 



为什么要招商在前？ 

1、因为招商绝非招一个主力店的问题。 

做一个购物中心，一般有七、八家主力店，而且是不同业态的主力店组合在一起，才能满足一站式购物的需求，同时提高大家的比较效益。 

很多大的主力店签约时都要求排他性，不能出现同业态的竞争对手。  

2、因为这样可以降低风险。 

  由于万达广场在开工前，大部分商业面积都已确定租户，且约定商业广场从建成后的91天起开始计租，因此不管进没进场，购物中心只要开

业，一两个月就能收到租金 。 

 

订单模式四 ：技术对接 

   也叫共同设计。首先由战略合作伙伴提出需求——要多大的面积，高度，出入口、交通体系等，再由万达做出方案来认证，是否合适，提



出意见，等设计图纸确定之后，双方正式签订一个具有法律效力的确认书，然后要合作伙伴马上打一笔保证金。 

 如果对方以后反悔要赔偿我们一年的租金，这样能确保不会跑单，有效防控风险。 

 保证主力店商家的需求在开工前就能得到确定，避免商家进场后的改建，减少浪费，因此租赁面积完全被租金所覆盖，没有无效面积 

万达广场项目选址 

 

第一、二代的纯商业产品选址在城市的最核心商圈。2003 年之后的第三代产品在选址上，更多在城市副中心或新区的中心。  

 

万达选址的变化原因：  

1 ）中心城市的核心商圈万达已基本布局了，开始选择次级商圈发展；  

2 ）城市核心商圈土地十分稀缺，竞争激烈及高额的土地成本，而城市副中心及新区土地成本较低；  

3 ）城市副中心及新区规划起点高，城市配套好，适合营造高品质的项目； 

4 ）中国城市的一个重要特征是中高收入群体向副中心或新区转移，从而为商业项目实现较好的消费基础；  



5 ）城市副中心及新区的土地一般规模较大， 可以开发多种产品，降低开发险；  

6 ）城市副中心及新区的开发项目投入成本较低，升值潜力较大；  

7 ）在城市副中心及新区开发大型综合体，可以获得政府较好的政策优惠。   

 

万达广场第一代产品(2002 —2003) 

 

■ 选址：核心商圈的黄金商业地段。 

■ 建筑、业态：单体商业楼，地下一层，地上四层；业态分层布局，地下是停车场，一楼是分割销售的小店铺，二、三楼是超市，四楼是电影城。  

■ 规模：占地面积 1.2-2万平 ，建面 5 万平方米左右。 

■ 商户：万达独特的“订单式商业” 为其吸引了国际知名的商业企业进驻经营， 如沃尔玛、美凯龙、百盛等，这些商户对于万达商业广场的消费人流

的吸引起到了显著的贡献，也构成了万达商业广场的核心优势。 

■ 招商要点：利用沃尔玛作为商业号召力， 同时与时代华纳等机构结为战略合作伙伴，投资于购物中心，然后将黄金铺位高价分零出售。  

■ 享受政策：作为国较为成熟的商业地产开发商， 各地的政府都表现出极大的热情，愿意给予较好的政策优惠来吸引万达进驻。 



■ 案例：、、、 

 

 

 

万达广场第二代产品 

 

■ 选址：核心商圈的黄金商业地段。 

■ 建筑、业态：单体组合式。百货、超市、建材、影院。  

■ 规模：占地面积 5 万平左右，建筑面积 10—15 万平方米。 

■ 经营方式：若干个没有散售的购物中心整体出售，溢价变现。  

■ 案例：、 

■ 设计缺陷： 

     一是没有室步行街，整个项目没有灵魂；店和店之间的联系割裂，人流动线设计不合理。 



     二是纯商业定位，除了商业之外没有文化、娱乐、体育、酒店等别的业态。 

     三是零售类比例偏大，占总经营面积 80％以上。 

 

万达广场第三代产品 

 

■ 选址：城市副中心、城市开发区、CBD。 

■ 建筑、业态：大型城市综合体，盒子+街区+高层，引入步行街。百货、超市、家电、美食、影院、星级酒店、高端写字楼、高尚住宅、SOHO 。  

■ 规模：占地面积 10-20 万平 ，建面 40—80 万平方米。 

■ 经营方式：核心商业部分只租不售，但大型综合体中的住宅与小型商业、写字楼的销售，有效解决了资金支持问题。真正实施了“房地产开发补贴商

业经营”模式。  

■ 案例：、、、 

第三代城市综合体有何创新和优势？ 



（优势）万达第三代城市综合体与前两代产品的区别在于： 

 一是选址从城市最核心商圈变为城市副中心、城市的新开发区以及城市的 CBD。 

 二是多种业态综合，合理搭配，形态多元化，功能上优势补充，投资收益最大化。 

 三是商业业态增加了休闲、餐饮、娱乐的比重，打造“24小时不夜城”。 

 （创新）可以把写字楼销售出去，得到的现金流能减轻整个项目的总投资，从而提高投资回报率。 

 酒店、商业、写字楼综合于一体，能增加比较效益和综合效益，创造“月光经济效益”、24小时商圈，进而刺激晚上消费，增加商业的销售和酒店的入

住率。 

万达广场前两代产品出现过哪些问题？ 

1、商业定位上： 

  建筑形式单一，购物环境较差。 

 业态单一，90% 以上为购物，缺乏休闲与娱乐。 



业态组合上的不科学，沃尔玛、美凯龙与精品店的组合，无法互动。 

 没有解决好目的性消费（超市、建材）与非目的性消费（精品店）的人群组合。 

 主力店占到 70% 以上，租金过低，影响收益。 

2、规划设计上： 

 在建筑形式上主力店之间、主力店与独立街铺之间没有形成较好的互动。 

 动线规划普遍较差，平面循环与立体交叉的动线不好。 

3、商业销售上： 

 独立商铺销售价格过高，散铺投资收益预期无法实现。 

 过分追求销售数量、快速的现金回报，过于追求商铺销售利润的最大化，而缺乏对投资类型、经营品类、已售未售商铺的控制，而忽视了商铺投资者和

商业租户利益的保护。 

4、商业经营上： 

 过分依赖主力店的拉动效应，而忽视经营。 

 沃尔玛们和其他商铺的竞争不公平，因为客流的阻挡（这是最主要的）、收费的偏高、管理部门的不同、缺乏统一的促销策略都导致商铺经营危机。



 

     信息 

地区 

产品 

种类 

占地 

面积 

建筑 

面积 

业态 

分布 

价格 

信息 

自营

面积 

出售

面积 

区位

选址 

建筑 

形态 

装修

状况 

规划 

设计 

营销 

推广 

主力

客户 

企划 

包装 

备 

注 

红谷滩万达

广场 

商业、酒

店、写字

楼、住宅

（三代） 

13.3

万  

55万

㎡ 

 

负一层：沃尔

玛、二三层：

万千百货、四

五层：万达影

城、等 

3.5

万元

/㎡ 

49.8

万㎡ 

5.2

万㎡ 

城市

副中

心、新

区

CBD 

底层

商铺

+高

层住

宅 

商业

毛

坯、

住宅

精装 

“回”字

形排布，

盒子+

街区+

高层 

订单模

式、大部

分自营、

小部分

销售 

投资

商和

合作

商 

CBD 核心、首

席城市综合体 

 

万达广场 住宅、公

寓、写字

楼 、 酒

店、商铺

（三代） 

39

万㎡ 

120

万㎡ 

一~ 四层：万

达影城、万千

百货、金陵家

居 、 大 歌 星

KTV、沃尔玛、

375

00 

元 /

㎡ 

  新 城

市 商

业 中

心 

盒 子

+ 底

层 商

铺 

商业

毛

坯、

精装

公寓 

盒 子 +

高 层 +

街 区 并

排、 

订 单 模

式、大部

分自营、

小 部 分

销售 

投资

商和

合作

商 

万达旗舰店、成

为城市商业新

中心 

 



以上内容仅为本文档的试下载部分，为可阅读页数的一半内容。如

要下载或阅读全文，请访问：https://d.book118.com/94804105706

4006124

https://d.book118.com/948041057064006124
https://d.book118.com/948041057064006124

