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案例研究|

“好房子”不需要技能，往往就是那么朴实无华

项目印象：主城区首个 TOD 项目，配套齐全，去化和热度均表现突出

该项目位于高新区五龙口片区，该片区属于高新区、中原区、金水区和惠济区四区

交界的地方，处在主城三环内的地段。这是郑州第一个轨交 TOD 项目，由地方国企郑

州地铁集团开发。项目占地约 9.6 万㎡，总建筑面积约 37.13 万㎡，容积率 2.99，绿化

率 35%，总规划 2343 户。项目由 7 栋 33 层的高层和 11 栋 18-19 层小高层以及 1 栋

配套幼儿园组成，户型面积包括 101-119 ㎡的三房和 132-144 ㎡的四房，销售均价在

1.28 万/㎡左右。

该项目于 2023 年 11 月首次开盘，累计供应 2343 套，名副其实的轨交大盘，目

前已去化近 6 成，最近 6 个月的月均去化约 47 套，在当下市场条件下表现可谓非常亮

眼了。而从安居客找房热度数据来看，项目面世以来，热度持续上升，首开后达到峰值，

此后找房热度指数基本上维持在 100 以上（通常，找房热度在 85 以上就意味着项目找

房热度很高），市场上购房者对该项目的关注度非常高。

究竟是哪些因素，让购房者在此市场情形下仍果断入手该项目？今天，洞察君将借

助项目诊断，全面剖析该项目，揭开其中的秘密。

 综合诊断：综合竞争力排名靠前，核心“三大项”表现完美，热度高，分流压力小

我们通过分析两个项目间的客户重叠度来判定竞品关系，重叠度越高，意味着两个

项目对客户的争夺就越激烈。从该项目 90 天内客户重合度最高的项目来看，客户重合
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度较高的项目有 4 个，其中与本项目客户重合度最高的为惠济区三全国基板块的万科翠

湾中城 MAX 项目，客户重叠率达 9.8%，即关注本项目的客户中有 9.8%也在关注万科

翠湾中城 MAX。

总体来看，本盘在竞品中综合竞争力排名靠前，显著高于竞品均值水平。雷达图显

示，本盘在五大竞争力方面均有显著优势，尤其在找房热度和户型匹配方面，显著高于

竞品均值水平。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

 找房热度：项目找房热度高，长期在 100 以上，显著高于竞品均值水平

从项目找房热度而言，该项目自开盘后热度长期维持在 100 以上。上市以来持续上

扬，首次开盘更是达峰值 115，此后几次开盘都带来市场热度提升，进入到 2025 年以

后，尽管市场热度有小幅下滑，但整体上还是维持在 100 以上，11 月找房热度指数为

103，可见市场对项目的关注度非常高。据安居客平台统计，近 90 天该项目看房人数

约 1627 人，近 30 天看房人数也近 638 人，平均每天约 21 人关注。在当前市场环境

下，这一热度表现相当亮眼，超越了同区域 95%、同板块 90%、同价位 96%的楼盘。
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资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库，数据截至数据截至 2025.11.18

 户型匹配：产品本身中规中矩，关键在于户型面积精准命中市场需求缺口

根据我们对板块各类户型面积段产品供需分析，项目所在的冉屯路板块是典型的刚

改板块，购房者多为地缘性刚需或者刚改人群，尤其对 90 - 120 ㎡三房和 140 - 180

㎡四房产品需求旺盛，且这两类产品在板块新房市场呈现供不应求态势。

项目主打三房和四房产品，主要户型面积包括 101/112/118/119 ㎡的三房和

132/133/144 ㎡的四房，共计 7 种户型，层高 2.9 米，高层得房率 74%左右，小高层

在 78%左右。户型设计上，全明双卫，户型方正，LDKG 设计，四房可以做到三面宽+

大面宽阳台。

从户型设计上来说，可能并没有什么太大亮点，只能说是中规中矩，但从市场需求

来说，101-119 ㎡的三房和 132-144 ㎡的四房，可谓是精准命中了市场需求缺口，对

于刚需购房客户来说，足矣！换句话说，对刚需客户来说，首先是多大面积多少个房间，

满足我的基本功能需求和总价预算，其次才是在产品设计上的小构思和出彩（毕竟这块

也是“溢价”的一部分）。
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资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库，数据截至数据截至 2025.11.18

指标说明：①户型产品需求比例，即用户关注某类产品的占比情况，值越大意味着用户需求越大；②

某类户型产品供需不匹配度=某类户型产品（户型*面积）的供应占比-需求占比，数值为正，表示供＞求；

数值为负，则表示供＜求。

 项目配套：城市界面一般，但作为 TOD 项目，且在三环内，配套齐全有保障

项目位于三环内的五龙口，该区域地处高新区与中原区的交界地带，城市界面稍稍

显旧，该区域内老旧小区占比较高，超六成的小区房龄超过 10 年。但是，作为刚需、

刚改购房者来说，这里是三环内，有交通、商业、学校、医院，甚至边上还能有个遛弯

的云麓公园，足矣！

交通方面，该项目本身就是 TOD 项目，要说地铁，那就是在家门口，在建的 8 号

线五龙口站从地下大堂就能到，横跨 5 个行政区，项目周边还有 2 条主干道和 4 条高架，

尤其是京广快速路，为出行带来极大方便；学校方面，周边有科创小学和育林小学以及

科创中学，算不上什么优资教育资源，但起码也是中等教育资源，说白了有学上而且也

不差；商业方面，附近目前只有一个华强广场，想要去好点的商圈，可以坐地铁，也就

4、5 站的距离，不过项目自己也很努力，规划了 1.1 万方的社区商业，满足基本购物
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和生活也是问题不大。除此以外，项目还规划了 8.2 万方的园林景观、1200 ㎡的会所

（含 600 ㎡的下沉庭院），会所设计了包括健身房、儿童活动中心、棋牌室等娱乐休闲

活动场所，算是为项目“锦上添花”了。

 价格水平：配套齐全+1.3 万以内价格，还要啥自行车

项目配套还是比较齐全的，能够满足刚需自住的基本需要，当然项目也不是完美的，

正如社会上广为流传的两大硬伤也是客观存在的，即火车编组站和污水处理厂，火车编

组站带来的“噪音”和“割裂”，污水处理厂带来的是“异味”，说白了，居住环境并

不是那么美好。

这些外在客观存在，尽管对项目有影响，但并非项目能够左右。项目也未回避，而

是采取简单直接的方式，以价格优势来弥补不足。项目销售均价为 1.28 万元/㎡，且部

分房源还有优惠折扣。反观周边房价，三环以内新房成交均价约 1.8 万元，三四环之间

均价也达 1.5 万元左右，就连项目所在的冉屯路板块，新房平均销售均价也在 1.5 万元

左右。再看 4 个竞品项目，除二七区的亚星观樾外，其余价格均在 1.3 万元以上。如此

具有“性价比”的价格，即使项目有一些不足也渐渐被弱化了。此外，项目为毛坯交付，

意味着装修投入“丰俭由人”，即降低了购置成本，又避免了装修“货不对板”的风险。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库、安居客小程序
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 客户分流：项目通过自身努力，在众多竞品中脱颖而出，分流压力相对较小

客户分流压力指标通过项目间的客户重叠度来评估，它能直观反映一个项目受其他

竞品潜在分流压力的大小，数值越大，潜在分流压力也就越大。

从项目客户被分流至其他项目的情况分析，该项目整体分流压力值为 0.7，在竞品

中属于低分流项目，且低于竞品客户分流平均值 0.89。出现这种情况通常有两种可能：

一是项目竞争力极强，与其他项目差距明显，让竞品难以抗衡；二是项目无人问津，购

房者毫无兴趣。结合项目的找房热度判断，显然属于前者。从分流压力构成看，新房客

户分流占比达 86%，这表明本项目主要受到来自新房竞品项目的分流影响。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

小结：

在当前市场环境下，可谓几家欢喜几家愁。不少项目抱怨市场环境不佳，可有些项

目却卖的风生水起。这个项目占尽天时地利人和吗，并没有，甚至还有客观上的硬伤。

项目能取得成功，很大程度上得益于精准定位，尤其是精准把握了刚需客户的置业需求。

刚需客户买房时最关注的无非是“生活便利”和“价格公道”。若价格够得着，交付有

保障、风险尽可能低，他们的置业需求还是存在的。这类客群经济条件相对有限，抗风
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险能力也较弱，不是不想买，而是怕风险而不敢买。早先，我们分享过一个南京的案例，

与本项目情况有点类似，结果却大相径庭。该项目同样被铁路环绕，城市界面不佳，售

楼处展示也存在问题，价格也不愿“弥补”，项目关注度本来挺高，结果购房者到了售

楼处实地感受后，在不远处火车经过时的一声叹息中“拂袖而去”。

市场上客户需求多元，精准定位客群、锁定合适买家，并深度洞察其需求，问题就

能迎刃而解。在当下激烈的市场竞争中，关键要快人一步触达客户，精准挖掘需求，把

项目核心价值高效传达给目标客群。58 安居客研究院《楼盘洞察》专为解决此类问题

而生。它擅长借助海量用户在线行为数据，深度剖析项目客户，精准定位问题，进而为

项目操盘提供切实可行的建议。想要知道你的项目竞争力怎样，或是想深入了解客户，

欢迎关注我们、联系我们。


