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京投发展的TOD创新思考

后疫情时代产品应回归用户价值

北京商报2021.10.15

10月10日，2021北京国际城市轨道交通高峰论

坛之专题论坛———京投发展·第四届TOD创新论坛在

京隆重举行。在题为《愉樾天成———以用户为中心的

TOD生活样式》的主题演讲中，京投发展股份有限公

司总裁高一轩生动阐述了京投发展基于时代、行业和

人的深刻洞察，进行从产品中心主义到用户中心主

义、单维价值创造向多维价值创造、功能化产品向生

活方式转移的新思路与新实践。

用户需求迭代

新变革应运而生

TOD（TransitOrientedDevelopment），即“以

公共交通为导向”的开发模式，其核心是以公共交通

站点为中心、400-800米为半径，建立城市中心或中

心广场。因为该模式兼顾土地集约利用，能够带动区

域经济发展，契合了城市发展的大势，在近年来迎来

发展良机。

作为TOD模式开发这一赛道的专业玩家，京投发

展自2009年便涉足TOD开发业务。截至目前，已成为

国内在建项目体量最大、房屋交付数量最多的地铁停

车场上盖综合开发企业，TOD样本楼盘包括北京西华

府、琨御府、公园悦府、岚山和无锡愉樾天成项目等。

不同于以往对于TOD模式的技术探讨，在本届论

坛上，“新变革”与“用户需求”成为高频词。高一轩指

出，后疫情时代越来越多的人开始重新审视生活，为

自己消费、为意义消费、为社交消费的新消费人群崛

起，带来了消费观念和趋势的新变局。而迭代的用户

需求也酝酿出了新的变革，用户主义正在推动商业逻

辑产生巨大变化。

在高一轩看来，这一变化呈现三大特征，即从产

品中心主义到用户中心主义、单维价值创造向多维价

值创造、功能化产品向生活方式的转移。

精准识别痛点

三大维度解决需求

如何为区域内的人们提供美好生活，一直是TOD

模式践行者们所思考的内容。高一轩指出，用户生活

地图的绘制，使京投发展对用户有了更加细分、更加

深度的认识，也为该公司后续做相应的产品和服务的

研发提供了准备。

据悉，作为无锡地铁、京投发展和中铁四局三大

国企联合开发的范本，愉樾天成自立项之初便进行了

广泛而深度的用户需求研究。这项研究持续时间近两

年，受访人数超过1万人，研究内容从常规的物质需求

到深层次精神需求、从传统产品需求到生活场景需

求，着力捕捉各年龄段人群的行为习惯，甄别其需求

频度，进而绘制出覆盖9类人群、50+生活触点的用户

地图。

据高一轩介绍，在用户地图指引下，京投发展从

生态、智慧、幸福三大维度解决用户痛点，进一步挖

掘出超过80个用户痛点，基于对痛点的识别，通过380

项+的普遍性服务来解决广泛的用户需求，同时有

200项+针对特殊性的服务需求，解决用户关键时刻

特殊的需求。这些需求研究根据相应人群和频度进行

变化，最终实现产品和服务研发的落地。

搭建美好生活场景

TOD智慧生态圈内涵延伸

2018年，京投发展提出了“TOD智慧生态圈”的

概念。对业主而言，TOD智慧生态圈即致力于打造全

生命周期下的生态社区，提高幸福的效率。在本届论

坛上，高一轩再次表态对TOD模式创新发展的态度：

以前做产品更多是为了实现功能性，今天则是为了更

好地展开理想的生活方式。

美好生活场景的打造，成为一大重要内容。檀谷项

目作为京投发展旗下重塑用户生活方式的标杆项目，

向外界展示了新趋势下的新场景、新生活。据悉，该项

目于2020年夏天完成了由檀香府到檀谷的转型升级，

并开始了生活方式的深入探索。在不断丰富空间内容

的同时，精神生活也成为檀谷所追求的重要部分。

谈及行业未来的发展趋势，高一轩认为，随着越来

越多的企业加入TOD开发阵营中来，单纯的技术和经

验门槛已经不再是决定性因素，并不能构成核心竞争

力。“如何把TOD和未来的生活方式做结合，如何提高

幸福的效率，成为TOD发展过程中更为重要的抓手。”

高一轩进一步表示，京投发展未来还将继续迈向

生活方式的探索与实践，挖掘服务细节，提升服务设

计理念，积极寻求并实现由好产品向好服务的进阶。

“从未来发展来看，以后我们会延展出各种各样的生

活场景，会做各种各样的跨界和破圈，整合各种各样

的要素和资源来服务我们的客户。”

从50：1到100：1

“别看‘十一’看的人挺多，但没有转化啊。”王兴

（化名）说，某央企北京公司营销总，这个“十一”七天

假期都在自己操盘的朝阳区某项目案场。

根据王兴所管理项目案场提供的到访统计，“十

一”期间，项目日到访量均在200组以上，最好的一天

超过400组，粗略计算，整个“十一”假期的到访量超

过2000组，但一周过去了，目前下定客户数量不到30

组。“我们算好的，听说竞品有个位数的。”

机构的统计数据似乎与王兴们的感受并不同

步。来自安居客房产研究院统计，今年“国庆”假期，

北京新建商品住宅累计成交15.74万平方米，成交

1482套，分别同比上涨936%、1212%，数据已经披

露，引发网友热议：大涨了10倍，是真火还是虚火。

对于这样的数据，包括中原地产分析师张大伟、

王兴在内的多位业内人士一致判断———是网签滞后

所致。“北京在9月集中审批了一批预售证，而且网签

各方面办理流程也在提速，加上之前批下来、没来得

及网签的，就都堆到一块了。”

操盘首批供地项目的多位房企营销总也直言，

按照过往经历，一般项目渠道转化差一点的大致在

50：1，部分好的项目甚至可以达到20：1。“当然，除非

特别着急卖的或者别的特殊情况，能实现20：1的项

目，也都不至于急着上渠道。”

现如今摆在营销总面前的，除了公认的市场转

冷外，渠道转化率也在不断下跌，甚至100：1都没有，

更让他们揪心。“‘十一’最后一天天气很好，看盘的

也多，我们这两天数据也出来了，400多组到访，到现

在为止一套转化都没有，这在以往是不太可能的。”

大兴某非首批供地项目案场负责人如此介绍。

渠道费3个点也没降

尽管渠道的转化率在下降，但渠道的费率却并

没有下调，甚至还出现了上涨。

据多个项目营销总透露，目前北京的渠道费，官

价已经普涨至3个点左右，部分急卖、难卖的项目还

要更好，有消息透露，某西南远郊区项目已经给出了

两位数的渠道费，但该卖不出去的依旧卖不出去。

之所以渠道费率能够保持“居高不下”，这也是

因为开发商们“急”在心里。

记者近期走访探盘也注意到，楼盘周边小蜜蜂

出来“采蜜”的情况越来越多。“请了解一下我们的楼

盘，购物、休闲、娱乐于一体，教育、医疗等配套全覆

盖；项目本身就可以满足日常的‘衣食住行’等需

求。”一般小蜜蜂都是由“非正规军”组成，也是曾经

最典型的楼盘营销手段。记者经过简单攀谈，发现小

蜜蜂们的基本功并不扎实，有的连楼盘信息都不清

楚，显然是仓促上岗。“除了每天的基本工资外，拉一

个人就有固定奖金发放。”KPI指标设置，让小蜜蜂们

充满干劲，甚至业务已经“延伸”到了竞品项目门前。

除了保障项目周边的优先级，人流量大的商场

也是开发商们争夺的阵地。如果最近大家有去商场

闲逛，就会发现各大楼盘都在这里“练摊儿”。脚步慢

的稍微瞄两眼，就会成为“狩猎”的对象，一通天花乱

坠的推介，而且还不止一个楼盘信息，手里也被塞满

了宣传单。

或主动、或被动，开发商们“触角”的延伸是为了

获取更高的曝光度，核心目的就是要把房子卖出去。

“日光盘”成为记忆中的“美好”，从年头卖到年

尾才是日常操作。“首批集中拿地的项目，说自己成

交20亿、30亿的，这是下定，最后能实际转化三分之

一就不错了。”张大伟直言。

停贷是关键

无数次拯救开发商于水火的渠道，为什么突然

不好使了？

二手房停贷是关键———这是来自多个项目营销

总和渠道方面的共识。

北京某头部渠道负责人直言，原本渠道的优势，一

个是传统中介二手房买卖过程中获得的客户与置换信

息，另外一个就是大数据后台交互后的信息筛选。

“通俗地说就是人头，渠道原本就是中介，买卖

租赁后的人都在手里，自然就能形成带看，带看多了

50个里面总有一个成交的。”但这种状态随着二手房

停贷被打破。“中介自己的大本营业务都没了，二手

房交易没有，就没钱没资格。”上述营销总直言，由于

首批集中出让的地块开始执行套内“9070”标准，相

当于套型从原本的刚需向刚改转变，面积大了，总价

也就上来了。

以王兴所在的项目为例，2000万元左右的价格，

基本上没有首次置业的，不是卡在贷款上，就是卡在

腾资格上。

而上述大兴非首批集中供地项目案场负责人也透

露，项目在5、6月卖得很好，几乎以每天一套网签的速

度在走，原本计划三季度肯定可以清盘，谁知道在9月

遭遇了“0”成交的尴尬。“不是没有客户，我们也都是改

善，基本都是卖房子腾资格，就卡在那个环节。”市场的

变化让他们在延期清盘计划的同时，也取消了在第二

次集中供地中拿地的计划。“跟同行交流，大家判断这

波至少要半年，核心就是二手房的信贷，其他都还好，

如果一直这么卡着，只能优先保住现金流了。”

北京商报记者卢扬王寅浩

随着首批集中供地项目加紧入市，北京新房选择越来越多。然而购房者们“喜闻乐见”，开发商们却大呼“伤不起”。近

日，北京商报记者从多个操盘首批供地项目房企营销总了解到，最近客户看房热情高涨，但实际转化不尽如人意，即便用

上渠道，转化率也从50：1降到100：1。结论是市场真的“冷”了，房子真的很难卖。

上述观点，也与北京商报记者实地走访了解到的情况相一致。小户型尚有“一战之力”，改善类大户型几乎全军覆没，首

批集中供地项目恰以改善型居多。值得一提的是，许久不见的“战斗”手段也被重新翻出来，商场里“练摊儿”、楼盘周边小蜜蜂

“采蜜”，凡是能用的手段，都被纳入到这个新战场。“无渠道、不卖房”是无奈，但目前的情况是渠道也卖不出去房子了。

数据来源：北京住建委网站及企业公开披露信息

首批集中供地项目已取证或开盘项目信息

楼盘

朝阳一墅

保利锦上

朝阳壹号

和光悦府

龙樾合玺

绿城沁园

长安悦玺

未来云城

和悦璞云

北清云际

开发商

融创、陕建、卓越

保利

融创、五矿、城建

华润、保利

招商、城建

绿城

融创、招商、城建

中骏、金辉

保利、首开、新航城

中交、卓越

销售价格上限

6.6

7.1

7.1

8.8

8.8

6.5

7.95

5.9

3.4

6.2

套型面积

123-290

114-155

110-170

120-170

123-175

55-143

97-173

96-151

51-100

83-126

（单位：平方米）（单位：万元）


