
第一图书网, tushu007.com
<<粤派地产>>

图书基本信息

书名：<<粤派地产>>

13位ISBN编号：9787811205725

10位ISBN编号：7811205726

出版时间：2009-1

出版时间：汕头大学出版社

作者：决策资源房地产研究中心 编

页数：292

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<粤派地产>>

前言

稍懂美术史的人都知道“岭南画派”，它意指广东籍画家组成的一个画派，其与京津派、海派三足鼎
立，成为20世纪主宰中国画坛的三大派系。
艺术派别得名的由来或按画家活动的地区或出身地，或按艺术表现的特点。
显然， “岭南画派”是按地区命名而来。
这个分法曾令该画派创始人高剑父非常不满，因为它狭窄的地域性违背了艺术兼容并包博采众长的发
展精神要求而容易被误解为不会吸纳异己营养的小团体。
艺术上的事情，外行不好论断。
在商业领域内，称谓和派别远不及商业模式和盈利效果重要。
因此被划分为“粤派地产”的王石、杨国强等地产商们则豁然很多，他们似乎也认可这个身份。
“粤派地产”2005年前后声名鹊起，被业内人士所熟悉， “实在、兼容、理性、开拓、细腻”等词汇
俨然成为“粤派地产”的标志性符号。
房地产业内有如此说法：炒概念数北京，看细活去上海，讲创新在深圳，论全面到广州。
在人们的普遍印象中，京派精通“概念造势”功夫，更擅长对文化、概念的导入；海派则精明、注重
细节，关注市场实效和资源整合：而广东地产商做的是产品，手法重实用性，善于贩卖，在户型设计
、园林景观、配套规划等方面独具匠心。
这似乎说出了粤派地产的核心价值，但这仅仅是人们对三地地产文化表征的直观印象，还够不上定义
“粤派地产”的高度。
书里一日，世上一年，当专家还躲在书斋里挠破头地想给这些地产大鳄们找一个更贴切的定义之时，
万科、合生创展、富力、碧桂园、恒大、金地及雅居乐，这诸多源于广东的地产巨头，已在中国房地
产市场的天空上恣意地翱翔了多年。
以他们为代表的“粤派地产”已经奠定了全国地产版图上的霸主地位，他们的运营理念和做产品的方
式让全国地产商为之瞩目， “中国楼市看广东”实至名归。
研究粤派地产，最重要的是要看，在无限风光的背后，他们在这个行业里如何确定打法，如何建立自
己的商业模式，都做了什么实际的事情，这就是我们编本书的初衷。
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内容概要

本书4大阅读领航：　　领航1　共性分析，个案点评　　为了详尽介绍粤派地产经营模式，本书先从
共性上总结该派别的制月生策略，再对粤派地产中的标杆企业做个案分析，供读者参考分析自身企业
的发展态势，量身定做适合自己的运营模式。
  　　领航2　一流派别，一流名企本书精选了粤派地产的龙头企业：碧桂园、富力、合生创展、金地
和雅居乐作为研究对象。
通过对其先进商业模式和管控模式的学习，了解其先进管理方式，从而借鉴以推动企业自身长足发展
。
　　领航3　内容深刻，标识创新为了避免读者对长篇文字的枯燥感，全书添加了很多醒目标识和文
字，如环环相扣、点睛等内容，提炼文字要点，确保文字的生动性。
　　领航4　理论说明，案例诠释　  本书精选新经典案例和实用性资料，以配合全书每章的理论说明
，鲜活地展示了标杆形象，为读者全面了解五大粤派地产名企提供了更为全面的信息。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<粤派地产>>

作者简介

决策资源房地产研究中心，决策资源集团创建于1998年，以“搭建地产平台”的独特方式介入中国房
地产界。
历经10年发展，决策资源已经成长为中国惟一横跨“投资开发、策划代理、资讯平台”三大领域的地
产集团。
在投资开发方面，决策资源率先与境外地产上市集团合资，在江苏、沈阳、西安同时投资开发了多个
大型住宅，总面积逾300万平方米。
由于项目定位精确、设计创新、营销犀利，几乎每个楼盘都刷新了当地纪录。
在策划代理方面，决策资源的“刀锋营销”模式强调以“甲方视野”直达房地产本质，协助客户解决
关键环节实战难题。
从拿地阶段的前期策划开始，直到项目开盘销售推广，决策资源都能够成为开发商的最佳合作伙伴。
在资讯平台方面，决策资源不仅拥有中国最大的房地产研究中心，是业内第一的专业出版机构，更致
力于打造“知识平台+交易平台”的房地产业第一平台。
中国房商网WWW.winfang.com的推出，标志着“中国房地产界的阿呈巴巴”的诞生，从而颠覆了中国
房地产商获取知识与情报的方式，开创性地为全行业建设了一个“整合专业服务公司及采购资源”的
共享82B商务平台。
决策资源认为，中国房地产未来发展，将归于“投资”和“建造”两大本质。
决策资源的愿景是以“共享+平台”的全新理念，为房地产上、中、下游企业建设一个开放的“全产
业链平台”，聚合知识资源和交易资源，提升产业生产效率，降低产业链交易成本，从而让中国人住
得更有价值。
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书籍目录

本书缘起：粤派地产领跑中国地产品牌第一章　派地产——市场化运作的杰出代表　第一节　粤派地
产——段辉煌的历程    一、粤派地产华南起步    二、粤派“北伐”势如破竹    三、珠长对话：粤商大
力深耕长三角    四、粤派地产搅动地产界风云　第二节　在扩张渗透中融合壮大    一、粤派地产的三
种类型    二、核心优势使粤派地产不断获得市场    三、在渗透中融合，在扩张中壮大    四、确立新粤
派地产文化    五、标榜与其他派别的个性化差异第二章　粤派地产——商业管控模式　第一节　粤派
地产——商业管控模式    一、从香港模式到美国模式    二、粤派地产最早向香港模式取经    三、从模
仿走向创新　　四、粤派模式所向披靡　第二节　粤派地产的管控模式    一、经营体制：快速决策，
灵活公关    二、上市融资：获取更广阔的资金来源    三、成本控制：全产业链+压缩土地成本+一体化
开发    四、人才战略：山高人为峰    五、产品策略：以客户需求为导向    六、经营走势：经营城市，
壮大自己第三章　碧桂园——超凡实力，缔造传奇　第一节　商业模型——低成本低价格开发　  一
、成本策略——成本低价、开发快速 　 二、碧桂园的四大企业性格特点  　三、碧桂园的五大核心竞
争力　第二节　融资策略——运用上市的资本运作方式　  一、通过重组搭建上市架构 　 二、重组上
市阶段的财务安排　第三节　成本控制——低成本之上的快速盈利    一、低土地成本的三大秘诀    二
、低成本规模化开发　第四节　品牌策略——创新和诚信赢和是企业长久发展    一、创新：品牌发展
的驱动力　　二、诚信：品牌发展的基石　　三、独特的规模化“五星级配套连锁体系”　第五节　
营销策略——“组合拳”和“低路品牌”营销双保险    一、独有的经营与营销特色的“组合拳”    二
、“低路品牌”的五大营销出路　碧桂园经典案例　　典型案例一：碧桂园凤凰城发动别墅革命    典
型案例二：碧桂园假日半岛一一五星级度假式生活第四章　富力——富而思进，力创新高　第一节　
商业模型——一体化地产运营之道    一、十四年成为行业领跑者    二、一体化地产运营的盈利模式    
三、稳健和创新是未来的发展之路　第二节　成本控制——全产业链占据    一、良好的成本控制是企
业盈利的关键    二、富力成本控制的三大特点　第三节　发展战略——力发六区，全国布局    一、雄
厚资本和经营理念成扩张利器    二、富力——粤派地产的典型发展战略分析    三、富力快速成长的八
大秘诀　　四、富力发展模式六大战术　第四节　产品策略——以客户为导向　　一、富力产品的十
个特点　　二、为客户创造价值的产品战略　　三、富力产品开发全面升级　　四、富力产品的三大
营销策略　第五节　企业文化——富而思进，力创新高　　一、富力企业文化之雏形一一“家文化”
　　二、富力企业文化之发展一一“给能人一个空间”　　三、企业文化之核心一一“能人所不能”
　　四、“善义为本，和谐创世”的企业精神　富力经典案例　　典型案例一：富力桃园一一缔造广
州人满意的家　　典型案例二：富力银禧花园一一打造广州的“菲格拉斯”第五章　合生创展——合
则生　准则优　第一节　商业模型——组合经营模式　　一、合生创展开发风格：低调运作，高调扩
张　　二、合生刨展发展历程：16年，飞速扩张　　三、合生创展全国业务发展状况　　四、合生创
展的三大商业策略　第二节　融资策略——前瞻性资本运作    一、上市融资实现第一次跨越    二、国
际合作开动第二轮资本运作    三、并购珠江投资缓解融资压力　第三节　发展战略——立足中心城市
，以点带面    一、合生创展发展的三个阶段    二、面向未来的发展战略　第四节　运营策略——灵活
适应市场需求    一、超前眼光的低成本土地储备策略    二、纵向的一体化成本控制    三、合生珠江交
叉混合策略    四、规模化大盘开发模式　合生经典案例    典型案例一：合生创展骏景花园一一大型高
绿化低密度园林社区    典型案例二：合生创展国际花园营销策略一一合则生准则优第六章　金地——
专业之道，惟精惟一　第一节　商业模型——以产品为核心竞争力  　一、金地二十年发展历程 　 二
、金地商业模式的五大核心竞争力    三、尝试新业务的拓展　第二节　发展战略——未雨绸缪，快人
一步    一、“做中国最有价值的地产企业”    二、成长期一一从区域型企业开始    三、壮大期一一全
国性扩张战略    四、未来发展战略一一规模·速度·国际化    五、结构优化的土地储备战略    六、多
元化的未来业务走向　第三节　治理结构——在相互制衡中齐头并进    一、股份制改造    二、员工持
股的激励机制    三、上市带来治理结构二次转型    四、金地内部组织管理架构　第四节　产品战略—
—找准客户，实现客户价值最大化    一、金地产品体系的三大特点    二、金地产品客户价值最大化    
三、产品定位中产阶层为主要客户    四、顺应市场进行产品收入结构调整    五、“新产品主义”以客
户为导向　第五节　企业管理——高凝聚力、强执行力    一、个性的管理团队和管理风格    二、长期
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激励机制保证管理层忠诚度    三、“专业之道，惟精惟一”的企业文化精神　金地经典案例    典型案
例一：金地·梅陇镇一一新产品主义的创造　　典型案例二：金地·格林小镇一一线性景观引发住宅
景观设计革命第七章　雕居乐——远见、心建、共建未来　第一节　商业模型——多元化开发    一
、16年，从中山到全国    二、多元化发展，造就地产航母    三、步步为营的扩张策略　第二节　融资
策略——多种融资方式相结合    一、香港上市，插上资本和土地两个腾飞的翅膀    二、2008年，联姻
大摩财务避险　第三节　发展战略——保证质量，“农村包围城市”    一、老品牌高品质    二、“农
村包围城市”策略大放异彩　第四节　营销策略——新的营销点子层出不穷    一、“美女秀”’营销  
 二、研究客户进行营销    三、新媒体时代，启动地产营销新模式　雅居乐经典案例：    典型案例一：
广州雅居乐花园一一创建欧洲风情花园社区    典型案例二：中山凯茵新城一一低密度的高尔夫球贵族
府第本书结语：粤派地产的成功是文化上的成功
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章节摘录

插图：第一章 派地产——市场化运作的杰出代表第一节 粤派地产——段辉煌的历程一、粤派地产华
南起步1.萌芽（20世纪70年代末80年代初）（1）“东湖新村”成为粤派地产的标志性起点作为粤派地
产标志性的起点，1979年12月21日，“东湖新村”小区打下第一根桩。
“东湖新村”在不花国家一分钱、中外投入资金不足港币1000万元的情况下，共盈利港币数千万元。
（2）广东第一批房地产企业诞生1980年6月，国务院正式批准公布了有关房地产开发业商品化的有关
政策，拉开了房屋和土地商品化的序幕。
1981年秋天，深圳第一个商品房小区东湖丽苑迎来了第一个业主。
1982年，奉国务院、中央军委之命，基建工程兵所属共2万人南下参加特区建设，就地改编为深圳市早
期市属房地产施工企业。
20世纪80年代中期，广州第一批房地产企业诞生，它们大多是由原来的国家机构演变而成。
至此，作为一个泛地域企业群体，粤派地产形成广州、深圳两大中心。
进入了漫长曲折的发展历程。
2.起步与挫折（1980～1994年）20世纪80年代末到90年代初，房地产业基本上还是国企的天下。
与此同时，在广东各地都活跃着大量乘坐三菱越野吉普和丰田皇冠的工程承包商。
1991年8月22日，新华社记者王志纲和田炳信发表《珠江三角洲启示录》，发起对这片土地的全国性的
思索。
1992年前后，《中华人民共和国土地管理法》、《外商投资开发经营成片土地暂行办法》等出台，与
此同时，港资地产商也初次进入广东。
这一时期中国整体经济出现强力起飞。
房地产在开发和销售方面，基本上以香港模式为准，而商品房的销售对象也主要是华侨和港澳同胞。
与此同时，房地产领域出现大量投机行为，到1993年，国家意识到信贷失控的风险，开始实施双紧政
策。
3.隐忍与等待（1994～2002年）（1）粤派房地产企业在市场低迷时纷纷成立1994年，随着宏观调控展
开，经济硬着陆，广州房地产市场出现长期低迷，但在房价涨幅放缓的市场中却充满市场机会。
有趣的是，现在在市场上总资产最大、表现最活跃的粤派房地产企业，都是在那时期纷纷成立的。
如，1993年李思廉和张力创办富力集团的前身天力集团，合生创展开始拿地开发华景新城，1996年许
家印在广州创办恒大集团等。
1995年，深圳房地产方面遭受重大挫折，由于楼盘放量过大，一年内楼价降幅30％，市场一度陷入低
迷。
但随着香港回归的临近，逆转局面很快出现了，深圳房地产市场需求在1996年以后受港澳影响比较大
。
1996年后的高峰期，每个楼盘超过一半的客户是香港人，个别楼盘可能有八成客户是香港人。
在此刺激下，一些在危局中存活下来的开发商又迎来了新的机遇。
在这一阶段，万科、中海等企业逐渐成为市场领跑者。
（2）粤派地产在等待中发展珠江三角洲二线城市在这个阶段还相对沉默，虽然1992年中山已经有雅居
乐了，1995年顺德已经有碧桂园，但这两个楼盘主要面向港澳消费者，本地市场并未启动，因此不具
代表性。
1997年，亚洲金融危机令不少香港中产纷纷成为负资产，原来以香港拉动的市场急剧萎缩，对广、深
市场均构成重创。
但转机的伏笔也在此时埋下，1997年国家出台一系列刺激经济的宏观政策，由于时滞，效果需待2004
年才显现。
在广州，1998～2000年，各房地产企业在开发、销售等方面逐渐形成自己的风格。
2001年，华南板块更是以其大盘时代的规模效应令全国刮目。
但由于土地成本低廉、居住需求强劲，大盘时代的辉煌也遮掩了广州开发商核心竞争力不足的弱点。
与此同时：深圳在中海、万科等高度规范化的企业带领下，逐步向企业竞争力的内核发展，并开始寻
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求扩张布局。
在广、深两大策源地的辐射下，珠三角二线城市在2000年开始形成房地产销售、策划系统。
4.复苏与扩张（2001～2008年）（1）市场练就粤派房地产企业的“内功”回顾粤派地产的发展历程，
正是那段隐忍与等待的时期造就了粤派地产。
由于2003、2004年经历过宏观调控的风暴，广东消费者对楼价升值预期十分理性，且对户型、价格等
实在的因素十分敏感。
在外来资金稀缺的情况下，整个粤派地产的利润率都远不如前，广州、深圳地产商纷纷把注意力转向
“内功”，从而形成粤派地产务实、细致、勇于创新的风格特质。
在“北伐”之初，粤派地产的优势显而易见。
王志纲对粤派开发商北伐的观察是：作为后来者，广州开发商拿的几乎是二手地，而且区位不佳，但
广州的开发商还是有盈利的空间，其产品还是有相当的市场竞争力。
这就说明广州开发商在产品打造、成本控制、经营管理上，有不可替代的优势。
（2）粤派地产在扩张中成长壮大2001-2004年，广州地产市场的利润率已经远远落后于北京、上海，
而深圳此时也已经开始实行土地紧缩政策，北伐成了粤军的关键词。
2001年开始，合生创展已经开始在北京、上海、天津布局，而一些标志性事件，如，2002年2月富力地
产在竞标中以31，5889亿人民币豪夺地王，2002～2005年北京星河湾投入15亿誓夺北京“状元”，2005
年3月万科与南都联姻布阵珠三角等，都代表了广东开发商占领全国市场的雄心。
1992年，万科从深圳纵身一跃跨入上海楼市，然后又陆续进军北京、天津、沈阳等各地，揭开了广东
地产企业“北伐”的序幕。
在世纪之交，合生创展、珠江投资、富力地产、宏宇集团、城建等广州本土地产大鳄纷纷北上进军京
津、华东，西部等区域，更是开始全面惊动全国业界；而近年来，从各种渠道完成融资的碧桂园、恒
大、雅居乐、奥园、保利等地产巨头闪电出击全国各地，更形成了粤派地产企业纵横驰骋华夏大地波
澜壮阔的图景。
到目前，广东实力派房地产企业几乎已全线展开了异地扩张，在中国的一、二线城市甚至三线城市中
，随处可见粤派地产商的身影。
在一直都强调区域化特征极强的房地产行业，是广东房地产企业率先举起异地开发的大旗，也是广东
房地产企业真正群体性成功地大规模投身了全国房地产市场的开发。
在目前和今后的中国房地产市场，粤派地产将发挥着难以估量的影响。
1.“北伐”势如破竹（1）万科跨区域发展揭开粤派地产“北伐”序幕王石回忆万科最初的跨区域发展
时，颇有一点无奈的意味。
从深圳起家、总部也设在深圳的万科，到1992年邓小平南方视察的东风吹绿深圳的时候，因种种原因
，万科在深圳老家却“拿不到地”了，被迫“出走”上海，开始在上海郊区开发万科城市花园，从而
在异地市场一炮打响，继而进军天津、北京、沈阳等地。
直至1996年万科重回深圳，当时的万科已是全国性的房地产企业，几乎没被认为它是深圳房地产企业
了。
（2）以北京为全国扩张的制高点广东发展商真正集体性的“北伐”则在世纪之交，首站选择了全国
制高点首都北京，而这次“北伐”显然是有备而来的自动性、战略性布局。
合生创展联手珠江投资无疑是本次广州地产商北伐的领军者。
2。
01年起，珠江合生在北京一口气推出了珠江骏景、珠江罗马嘉园、珠江绿洲、珠江帝景等多个规模颇
大的项目，随后又在天津布局过万亩的京津新城，这艘自广州驶出的“地产航母”仿佛一夜之间名动
京城。
富力地产的进京之举也是一鸣惊人。
2002年3月，当富力以近32亿元地价一举拍得北京广渠门地块，并迅速开发出现在的北京cBD超级大盘
——富力城，随后再接连出手在京津拿地开发，北京迅速成为富力的双总部之一。
另一个富有代表性的是宏宇集团的进京，与合生创展、富力等高速开发模式不同的是，黄文仔三年磨
一剑，换得的结果是造就了一个惊艳京城的豪宅地标——北京星河湾，开盘六个月就摘下了北京当年
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的单盘销售额冠军。
2.从北京走向全国如果几年前，各大粤派开发商是抱着“得京城者才可得天下”的想法进京赶考的话
，如今，这个梦想已经成为现实，北京的确成为他们发展的转折点。
（1）进京成富力发展转折点富力地产进京绝对可以说是富力地产发展史上具有里程碑意义的重要一
步。
2002年富力地产以32亿天价购得北京双井地区的富力城项目，打响了进军京城楼市第一炮。
北京富力城项目带动了双井区域的崛起，改变了京城楼市格局。
2005年7月30日，富力地产北方区域五盘同开，开了京津地区多盘同期销售的先河，当日成交额高达5.6
亿元。
从北京开始，富力地产的标志性产品——富力城已经走进了天津、西安。
2005年富力地产索性在北京设置总部，与广州总部并驾齐驱。
（2）北京市场促进合生创展快速发展北京市场的开拓对合生创展的全国战略同样重要。
2004年，合生创展销售额过百亿元，其中北京市场的销售额超过了30亿元，仅次于广州市场的40亿元
。
从合生创展2006年年报上看，北京地区的销售贡献在整体营业额当中的占比，已从2003年的19.5％调整
到2004年的41.9％、2005年的33.7％和2006年的31.4％，与广东一起成为该公司主要的盈利贡献地区。
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编辑推荐

《粤派地产:可复制的成功密码》：学先进，傍大款，走正道，成功有密码，优秀可复制。
看点一：本书从共性上分析了粤派地产的制胜策略，深入地剖析了粤派地产的特性，将粤派地产的成
功经验还原于纸上。
看点二：对粤派地产5大名企：碧桂园、富力、合生创展、金地和雅居乐进行了个案分析，对其商业
模式和管控模式进行了全面深入的剖析。
看点三：精选碧桂园、富力、合生创展、金地和雅居乐最经典的楼盘进行解读，生动的理论和经典的
案例贯穿全书，鲜活地展示了粤派地产名企的标杆形象。
中国最大的B2B地产平台房商网（www.winfang.com）是决策资源集团1998年建立的中国最大82B地产平
台和最专业的房地产行业门户网站。
网站是为房地产开发商、专业服务商、系统集成商、材料部品供应商服务的B2B知识+交易型平台，实
现产业链全年365天无间断的网上住交会。
网站设有中国最专业的房地产知识平台，拥有五万多套宝贵资料的地产资料下载中心，让客户随时查
询到产业链上最具商务价值的各类行业信息，帮助企业迅速找到最合适的商务合作伙伴，以最低成本
达成交易。
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