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内容概要

　　近年来，区域运营背景下的旅游地产开发逐渐成为热点。
旅游地产区域开发对开发商企业背景、资金实力、品牌号召力、企业战略导向、成熟团队等有着较高
的均衡要求，而其中最重要的便是企业的跨行业资源整合力，甚至这种整合力可以有效弥补前面五方
面稍弱的困境。
传统的房地产开发，更多地将资源整合力应用在营销层面，而旅游区域开发所需的资源整合力，更加
凸显在传统地产所缺乏的酒店、商业、教育、拓展、俱乐部等消费领域。
　　金海湾从2005年至今的开发历程，是一次中国式旅游地产开发的重要?践。
在旅游地产大潮下，金海湾经历了市场由早期的旅游需求，向度假、置业及投资等多元化需求的转变
。
它用5年时间向我们展示了，在尊重旅游消费者的度假心理下，区域旅游开发与地产销售是如何实现
共赢的。
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作者简介

"世联地产成立于1993年，是国内最早从事房地产专业咨询的服务机构。
2007年，世联地产整体改制，成立深圳世联地产顾问股份有限公司。
2009年8月28日，世联地产正式在深圳证券交易所挂牌上市，成为首家登陆A股的房地产综合服务提供
商。
经过15年的发展，世联地产现已成为全国性的房地产市场服务提供商。
至今，世联地产拥有23家分支机构，已为全国90多个城市的客户、超过1000个房地产项目提供了高品
质的房地产综合服务。

世联地产以深圳为总部，逐步建立起华南区域、华东区域和华北区域三大业务中心，形成“咨询+实
施”的业务模式，能够提供从区域开发、旧城改造、土地出让到项目开发、销售以及二手房租售的综
合服务，并凭借本地智慧和全国共享的知识平台，为客户跨地域发展提供强有力的支持。

世联地产以“为客户挖掘物业价值，降低交易成本，解决房地产问题”作为经营之本，不断强化持续
推动中国房地产市场发展的服务力量，致力于成为中国房地产市场服务的第一选择。
"
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游地产开发的特质5.1 实现旅游地产开发的三大本体5.2 真旅游还是假旅游5.3 旅游地产开发的五大门
槛5.4 旅游地产开发的五大要素5.5 旅游地产的七大误区第6章 非常规的启动6.1 启动成功的核心要素：
人气6.2 启动要重点攻破的难关：信心6.3 成功启动的五大因素6.4 旅游地产开发中的房地产营销6.4.1 启
动区，旅游地产营销的特征6.4.2 旅游地产营销的三个阶段第7章 度假群体的把握及维系7.1 客户模糊锁
定方法——兼顾现在与未来7.2 度假客户购买的内在特征7.3 客户特征决定的置业敏感点第8章 度假产品
的特征与选择8.1 度假客户的产品需求规律总结8.2 更适应度假产品的物业类型选择8.3 不同于居家产品
的方案评价体系8.3.1 定位评价8.3.2 价值评价8.3.3 开发评价8.3.4 营销评价8.4 不同于居家产品的度假产
品体系第9章 度假酒店的体验极致化9.1 悦榕庄9.2 清迈文华东方酒店9.3 喜达屋饭店及度假村国际集
团9.3.1 普吉岛喜来登湖礁度假村9.3.2 旗下的顶级品牌——瑞吉9.4 亚龙湾的特色酒店9.4.1 铂尔曼度假
酒店9.4.2 亚龙湾5号9.5 马尔代夫安娜塔拉岛屿度假酒店9.6 迈阿密Setai酒店9.7 海曼岛大酒店后记金海
湾大事记
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章节摘录

版权页：插图：金融街沿着中国的海岸线从北到南一路寻来，最终将把目光落在金海湾。
金融街以区域运营商的出身，开始尝试中国旅游度假开发的全新经营理念和发展愿景。
开发初期，参与金海湾开发的来有庆先生(现任金融街控股天津盛世鑫和置业有限公司副总经理)曾经
这样论述过金融街看待旅游开发的角度——“如同发达国家的先验一样，随着中国经济的发展，人们
在满足吃穿住行这些基本需求后，将追求消闲和安适，度假将是主要方式之_。
生活方式和人们心态的转变，会促成产业形态的转变，到此一游式的匆忙旅行，会被定点式的度假取
代，而经济发达的地区引领新的浪潮。
再说，旅游度假正从奢侈品转向一般性消费品。
那么，到哪里去度假？
这正是房地产行业应该有所作为的地方，具有广阔的潜力。
”虽然在商业地产开发方面颇有建树，但此前公司并未涉及大规模的旅游地产开发。
2005年，金融街豪气地揽下了金海湾旅游度假区开发项目，抛出了一个为期10年，持续投资金额达100
亿的大手笔。
用了不到5年的时间，金海湾持续增长的旅游人气和高居不下的销售住宅价格得到业内关注，短期内
实现旅游与销售的双重效果的旅游开发成功经验并不多，虽然旅游度假开发的前景已得到业内肯定，
但旅游度假开发对资金及开发能力设立的高门槛，让国内开发商望而生畏，探索适合中国国情的旅游
度假开发模式，金融街可谓先行一步。
金融街在历史中构建金海湾的未来，倾力打造一座旅游之城，全新的城市高度，使其在开发初期着力
打造完善的基础设施建设，在旅游度假设施的构建方面，先后修建扩建了金海湾大道、一家五星级度
假酒店、天后宫商业街。
金融街在基础设施上的不遗余力，更多源于它对区域开发的深刻理解，旅游度假开发的前提，已经将
开发商的角色重新定位，应是开发商、发展商和运营商的复合发力，这是探讨旅游度假开发的前提，
也是旅游度假开发成功的坚定前提和战略基础。
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编辑推荐

《只有一个金海湾:中国式旅游地产首席实践》：金海湾从2005年至今的开发历程，是一次中国式旅游
地产开发的重要实践，在旅游地产大潮下，金海湾经历了市场由早期的旅游需求，向度假、置业及投
资等多元化需求的转变。
它用5年时间向我们展示了，在尊重旅游消费者的度假心理下，区域旅游开发与地产销售是如何实现
共赢的。
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