
沧州京津之门项目概念运营方案唐山市东湖御墅项目汇报



1. 项目区位│ 东湖御墅

➢河北省唐山市开平区

东湖御墅一期项目总占地130亩，已建面积5.5万平（占地50亩），主体已完工，已取得20亩土地证，剩余110亩待摘，二期
130亩待摘，项目地处开平区核心位置，紧邻动物园及花海景区。地块四至道路状况良好，通行畅达，驾车出行方便；周边
生活配套完善，居住氛围好。



2. 项目概况│ 项目基本情况

➔东湖御墅：整体260亩，其中一期130亩，容积率1.16，已取得土地20亩（取得三证，无预

售），待摘110亩。已建别墅主体5.5万平（外立面需改造为新中式），占地50亩（30亩未批

先建待补手续），后续建设中式合院，项目随时可以解除查封，已列入省重点保交房项目，

销售回款受政府保护，货值约：12亿元，二期另算。



3.代建介绍│ 3.1集团概况



3.代建介绍│3.2集团荣誉



3.代建介绍│3.3代建板块

代建项目
56
个

合约总面积
808
万方

服务业主
80000
余户

中国房地产
代建运营
优秀企业



3.代建介绍│3.4 成本管理



3.代建介绍│ 3.5进度管理



3.代建介绍│ 3.6品牌管理

2024年已上升至TOP55



3.代建介绍│ 3.7物业管理

2024年上升至TOP46



3.代建介绍│ 3.8客户管理



3.代建介绍│ 3.9代建总结及费用

基本经营逻辑

众安集团在国内专业从事

众安品牌与管理服务输出，

通过输出管理和品牌为产

品赋能，为社会奉献更多

高品质的产品，同时拓展

自身经营空间

服务范围

前期管理

规划设计管理

成本及运营管理

工程管理

营销管理

竣工验收和交付管理

客户服务及保修管理

前期物业服务及园区服务

档案管理

人力资源管理

行政管理

财务、税务管理

服务管理目标

按照开发计划要求协助办理

项目开发建设手续

优化设计方案

控制建设成本

工程质量符合验收规范

实现销售目标

如期交付

代建费按启动区（暂定100亩）货值3%收取，货量区（剩余土地）货值2%收取，签订合同支付500万元，开盘销售之日起，

每月按当期销售额结算支付一次，服务期满，仍未销售、业主自留的，按当期平均售价进行结算，派驻的核心管理团队薪资福

利由项目公司承担。



4.方案参考│ 4.1园系合院

园 系 产 品



4.方案参考│ 4.2园系合院

园 系 产 品



4.方案参考│ 4.3园系合院

园 系 产 品



4.方案参考│ 4.4园系合院

园 系 产 品



4.方案参考│ 4.5园系合院

园 系 产 品



4.方案参考│ 4.6园系合院

园 系 产 品



4.方案参考│ 4.10集团产品

部 分 集 团 合 院 产 品

1、众安古越郡府

2、众安华统·绣湖荷院

3、建发众安·棠颂和鸣

4、众安溪园

5、众安未来科技城

6、众安绿城·南湖明月

7、众安四季有院

8、众安亿邦·山海映和



5 .营销规划│5.1营销逻辑

1、设定项目案名为众安集团旗下系列产品相关案名，稳扎稳打，获取客户信任；

2、央企总包强势联动，保证施工进度及连续性，配合品牌建立客户对项目的信心。

3、低价入市启动销售，刺激购房者与渠道， 形成爆发式区域热点，后续小步快跑。

销售房源房屋单价阶段上涨，以保证项目销售的连续性，以控房源的营销手段，实现买

到就是赚到。

 4、配合我司的品牌公信力及施工速度，与我司对现有产品的价值挖掘，打造唐山标杆

性的高性价比社区。



5 .营销规划│5.2.1产品定位及定价策略

7月供应端，住宅供应面积 6.42 万㎡，环比涨 41%、同比涨 52%，主因万科东庐新盘
取售，叠加市区持销盘补货。
7月成交端则呈 “量价双降”：成交 3.30 万㎡，环比降 33%；均价 11497 元 /㎡，
环比降 6%。因改善项目成交下滑、新盘表现不及预期，市场活跃度走低，价格受成交
结构影响出现结构性下降。



5 .营销规划│5.2.2产品定位及定价策略

截止7月31日，主城区可售库存面积为61.7万㎡，环比上涨5.33%，同比下降22.2%，
去化周期为13个月。



5 .营销规划│5.2.3产品定位及定价策略

1、房地产市场存量较大，存量产品基本为刚需产品及高层刚改产品

2、市场产品比较单一，去化较好的项目为改善型项目（大平层及四代平层）

3、本土品牌类及国央企总包类项目购房者认可度较高。

4、合院类低密度产品缺失。

结论：市场改善型客户增多，对居住品质要求较高，对开发商及总包

实力要求较高。本项目做低密度合院产品能高度融合唐山本地市场需

求。通过与唐山本土营销公司及渠道公司沟通，低密度产品（合院、

联排、独栋）在唐山属于稀缺型产品，不缺乏购买人群，唐山GBD始

终处于河北省龙头，高端人群相对聚集。

通过对唐山市市场数据情况看：



5.营销规划│5.2.4产品定位及定价策略



5 .营销规划│5.3.1推广策略

项目所有相关销售人员做众安企业培训

众安是一家什么样的公司

众安有什么样的实力

众安所开发的项目

众安在整体大环境不好的情况下，还非常健康

众安所有参与的项目，没有烂尾

以上情况全都有据可查，通过所有渠道人员传播给购房者，配合线上媒

体的投放，形成口碑扩散。



5 .营销规划│5.3.2推广策略



5 .营销规划│5.3.3推广策略



5 .营销规划│5.4 销售模式



5.营销规划│5.5营销保障

佣金：房地产市场环境低迷，需要渠道把客户引导到项目，以高佣及快结佣吸引渠道；

佣金保障：建立不同于其他审批流程的快速审批流程，在一定额度内精简审批流程，现金流

充足时预留佣金至指定账户。

营销管理：制定可行的营销考核机制以便通过众安集团强管理手段完成既定销售目标：

1、销售代理公司上报销售任务，由甲方与众安集团共同认定并由销售代理公司签字确认，未

完成销售任务的，佣金结算90%；完成任务结算100%；超额完成20%及以上给与奖金。

2、按月度进行考核，如连续两个月度未完成任务，代理公司自动撤场，扣罚的佣金不予兑付。



6. 项目风控│运营逻辑

一 、

一、项目运营初始阶段

1、众安携实力总包带资500万进场，除支付代建费定金外，用于项目三个月的运营费用，含营销启动费200

万元（含售楼处改造，推广，预付佣等）

2、实现回款后，优先清偿启动资金500万元

3、管理团队进场后迅速制定全景计划、目标成本，采用高周转的节奏进行管控，重新包装售楼处，设置实体

样板间，展示区，通过官媒、公媒、线上、线下、政府活动等相关公关宣传 ，不间断向外界传递正能量 。

4、打响全新案名，举办开工及开盘仪式，通过营销手段 ，逐步阶梯式拉升售价。 

5、设置营销预警 ，通过强管控保证项目实现既定销售目标 。

6、对未动工部分进行规划调整，升级产品。

7、项目回款保证三个月正常运营支出外，优先支付工程款。

二 、 项目运营常规阶段

1、方案升级阶段，强调市场调研，在实现项目众安化的前提下，贴合整体市场逻辑，为变现提供良好基础。

2、项目强管控，严格执行全景计划，每月形成专项报告上报业主方审阅，便于及时解决问题。

3、加强沟通，精简审批流程，缩短决策时间。

本次合作内容为品牌输出，全过程、全专业管理



THANK YOU!
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