
关于改造型养老项目，看完本文再下手开工！

改造型养老项目是否可以投资，关键在于对项目前期的可行性分析。

今天给大家所描述的可行性分析不是指传统意义上的《xxxx 养老项目可行性分析报告》，

因为这类报告多数情况下是为了发改委立项而编写的，不具备现实操作的可能性。

美国著名的养老大亨吉姆·穆尔曾经对改造类的项目有过这样一段描述：“如果你准备

投资一个改造型的养老项目，请记好你的安全带并作最坏的打算，因为大多数人过于热衷于

改造物业本身，而忽视了对市场风险的客观评估，这是灾难性的。”

对于动辄几千万投资的养老项目，需要建立在充分的市场调研基础上才能使各个研究结

论具有说服力并且能最终落地，这也是对投资项目负责的具体体现。否则，一旦出现偏差将

造成巨大的投资沉没成本发生。

如果你手边刚好有一个闲置的物业，而且自己打算投资养老院，这时候一定不要高兴的

太早，诱人的机会往往伴随着高风险，在你开工前，你需要搞明白一些问题。

何为闲置物业？

既然已被打入闲置物业的冷宫，说明它现在具备的商业价值就远远低于原本建筑形态的

价值，如果它还存在一定的商业价值，我想大多数人不会轻易投资养老院。这也反映了当下

我国养老产业的一个现状，那就是大多数投资人本意并不是为了做养老，如果有更好的投资

机会，会做养老吗？后面会讲到一个案例。

继续说我们的“冷宫”。

去年国土资源部办公厅关于印发 《养老服务设施用地指导意见》的通知，特别说明：

“企事业单位、个人对城镇现有空闲的厂房、学校、社区用房等进行改造和利用，兴办养老

服务机构”。实际上闲置物业还包括经营不善的酒店、空置率很高的休闲度假区客房、三四

线城市卖不掉的烂尾楼等，都属于闲置物业。这些闲置的资产无法变现，本身就是一个老大

难问题，这个时候再去做养老，进行二次投资，真的可以吗？

回答好这五类问题再开工也不迟。

第一、具有不可替代性

在相对成熟的市场范围内，结合你的床位数，如果你的项目辐射的区域是方圆 5公里，

周边的十几个社区，那么你就要考虑在你的“地盘”里，如果有人新建一个项目（特别说明：

非改建项目），而且价格上你没有任何优势。你要考虑清楚是否做这个事情，因为新建的项

目在服务理念、建筑结构、装修上更吸引老人，不管你成不承认，这就是事实。

不可替代性主要表现在核心竞争力，比如你的物业里有一个小花园，户外活动空间较大，

那就会更加吸引老人或者子女青睐，这也印证了我之前说的观点：客户在对比几家养老院后，

关注点一定是在谁家有特殊的地方，而不是对比你们都有棋牌室。

举一个反面的不可替代性案例，前一段时间受邀去评估一个县城里的商务酒店，目前处

于半经营状态，客人不是很多（老板说城北去年刚刚开了几家新酒店，对他简直是灾难性的

打击），老板想盘活这个资产，投几百万改造一下（这样的出发点，很难做好养老院，因为

投资者看不到服务才是核心）。

我看过后建议不要再投资养老了，养老也很难做滴。首先酒店的位置是非常好的，临街，

也在县城比较繁华的区域，但是没有院子，孤零零的一栋建筑物，从大堂进去电梯然后走进



通道，狭窄的过道轮椅双向通过都很难，采光极差，很灰暗，走廊两侧都是房间，很拥挤、

很压抑。如果直接出门晒太阳，意外风险问题又得不到保障。

我在思考：难道要老人一年 365 天 24 小时都在这栋楼吗？你会把你的父母送过来吗？

答案是否定的。

第二、打消负面影响

你的物业成为闲置，一定有深层次的原因，找到这个原因，然后做个对比，未来如果做

养老院会不会也被“闲置”或者不看好。我经常举一个很极端的例子，如果这个物业里原来

发生过谋杀案，而被大家拒绝，请不要再做养老了，因为老人更加迷信这些内容。再举一个

例子，如果这里原来因为紧邻火车道或者快速通道，车来车往，噪音比较大，短时间内改变

不了现状，请你也不要做养老。再比如原来附近有化工厂，物业闲置了，但是后来化工厂外

迁，你的机会或许来了，可以考虑做养老，但是不要忘记上面讲的第一条。

再给大家举一个例子，关于医院投资养老院的事情，医养结合本来是挺好的事情，这个

医院的后面有个 3000 多平方的病房区，准备接收失能和半失能老人，房间装修也不错，但

是入住率就是不高基本上还是那些需要康复的人在这边短住，我问院长你们这里为啥入住率

这么低，院长说本来想着医养结合模式更定会很受欢迎，但是实际上观念里老百姓还是排斥

的，再加上后面还有一个停尸房，救护车每天呼呼地叫着，不仅仅是子女很难接受，更重要

的是老人受不了，负面情绪太重。

你有考虑过这个问题吗？如果你非要在医院里做养老，请认真设计好自己的服务产品和

目标人群，养老的本质是要延续有质量的晚年生活，而非仅仅停留在医疗护理上。

第三、改造型总成本低于新建总成本

有些人在算这个帐的时候都有一个误区，总觉得改造型项目肯定比新建项目投资少，如

果你是这样思考的，建议你立即停止这样愚蠢的想法。具体原因我不在这里详细说明，因为

关于财务测算咱们可以讲上一天一夜，有机会给大家详细讲解养老项目的投入产出分析。

有一点你可以注意，那就是在你改建项目的过程中一定要做好装修改造实施方案，切不

可拍脑袋想到哪里就改哪里，因为你改着改着就会发现，越深入越麻烦，越麻烦越花钱。这

就是改造项目的特点，一不小心几十万、几百万就没了。原本指望节省一次性投资来提高自

己的价格优势，到最后项目品质感也没有提上来，自己的价格和竞争对手相差无几，甚至为

了平衡理论上的财务报表，而把价格定的过高，价格高了，人也就相对少了。

在养老这条路上渐行渐远，悔恨不已。

第四、避免物业空间和建筑结构先天性缺陷

建筑物设计使用年限是多少，目前已经用了多少年？

建筑物是框架结构还是砖混结构，部分关键位置的墙体能不能打通？

有没有电梯井，能不能安装医用电梯或外挂电梯？

过道、房门宽度够不够，如果不够用，能不能拓宽？

消防、上下水是否符合要求，能不能改？

楼内各功能用房如卧室与卫生间高差大不大？

相邻楼宇之间通道有没有高差，如果有的话能不能改？

相邻建筑物之间有没有高差，如果有怎么解决无障碍交通？



如果能够改动，结构布局，改造装修成本高不高？

如果不能改动，住建局或规划局是否同意推倒重建？

……

这些问题一定要搞清楚，因为开弓没有回头箭，一旦动工就要往里面砸银子了。

第五、其它类别

所处地段未来规划、物业产权归属、土地性质与可使用年限、周边居民态度等。

以上这些问题都思考清楚了，你觉得万事大吉了吗？恰恰相反，这才刚刚开始，就像文

章开头说的那样，如果你过多沉浸在物业本身而忽略市场的感受，那就要小心了，因为消费

者基本上不会关注投资方为改造现有结构进行的必要权衡和妥协，唯一被消费市场考量的是

最终的产品或者服务的感知价值和实实在在的利益。

如果你想让你的项目更好实施，并以良好的形象向世人展示，那重点关注那些真正要来

入住你养老院的人，或者重点关注影响老人入住的子女。

假如物业已经确定，那就开始着手研究未来服务的目标人群是那些人？他们的年龄阶段

70+？80+？90+？他们都有哪些特点？他们需要什么类型的服务产品？他们的关注点在哪

里？

这就是要求你的团队必须认真研究未来项目的主力客群，并根据他们的需求设计服务项

目。这样才能把你选好的物业推向正确的方向。因为今天给大家分享的是如何判断改造型养

老项目的可行性，至于未来如何做好，路还需要自己走。但请记住下面这段话，可以保证你

的项目不会走入歧途。

请记住：客户不会关心他看不到的东西或者他有意不关注你想让他关注的东西；他关心

或者感受到的仅仅是产品、价格、服务、价值。

（来源：中国养老咨询）
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