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坚持“三新战略” 华夏幸福营收破千亿

营收突破千亿大关

近日，华夏幸福2019年年报正式出炉，公司在报告

期内实现营业收入首度突破千亿大关。

财务数据显示，华夏幸福在2019年实现营业收入约

为1052亿元，同比上涨25.55%；当期对应实现归属净利

润约为146亿元，同比上涨24.4%。

据了解，在2019年初华夏幸福喊出了“三新战略”，

在做大做强产业新城业务的同时，全力开拓新模式、新

领域、新地域，在商业综合体、公共住房、康养、科学社区

等商业地产领域取得突破，实现公司业务结构多元化。

纵观华夏幸福近年来业绩表现，稳步上升。

Wind统计显示，2011-2019年华夏幸福实现营业

收入、归属净利润均处于同比增长状态，已连涨九年，这

一业绩增势在整个A股市场也屈指可数。业绩大涨的同

时，华夏幸福也不吝啬分红，经统计，公司近五年现金分

红额占净利润的比例均不低于30%，稳居行业领先地位。

以2019年来看，华夏幸福向全体股东每10股派发现

金股利15元（含税）并以资本公积金每10股转增3股。截

至2020年4月24日，华夏幸福总股本为30.13亿股，以此

计算合计拟派发现金红利45.2亿元（含税），拟转增9.04

亿股。

收入结构不断优化

随着产业新城业务在全国的复制，华夏幸福收入结

构也在不断优化。

据了解，华夏幸福业务分为产业新城及相关业务和

商业地产及相关业务两大板块，在保持环北京业务稳健

发展的基础上，公司继续加快异地复制的推进。其中华

夏幸福环北京以外区域在公司整体业绩占比持续增长，

产业发展服务业务快速推进，环北京以外区域的招商力

度加大。

具体来看，2019年，华夏幸福环北京区域实现收入

579.79亿元，同比增长0.49%；环北京以外区域实现收入

467.19亿元，同比大幅增长81.74%，占公司主营业务营

业收入的比例由上年同期的30.82%提升至44.62%；环京

以外区域销售额为828.09亿元，同比增长9.5%，占公司整

体销售额比例从去年同期的46.5%提升至57.8%；销售面

积比重由上年的54.2%提升至63.7%。

另外，华夏幸福环北京以外区域新增入园企业430

家，新增签约投资额1618.73亿元，同比增长15.1%，占公

司整体新增签约投资额比重达到82.8%。

业内专家指出，华夏幸福产业新城业务在全国复

制，产业发展能力持续提升、产业服务收入占比显著提

升，符合国家大力发展战略新兴产业的政策。更具增长

潜力、可持续性更强的产业收入增加，说明公司收入结

构进一步优化；另外，受到宏观调控的房地产收入比重

进一步下降，公司整体抗风险能力将会更强。

加快贯彻“三新战略”

2019年华夏幸福加快贯彻新模式、新领域、新地域

“三新战略”，布局商业地产及相关业务。

在新模式方面，华夏幸福在传统重资产模式的基础

上，加速开拓轻资产模式，落地北京丽泽项目首个“轻资产”

业务模式，开启与中国平安合作新篇章；在新领域方面，公

司在传统产业新城主营业务领域外，积极探索并布局包括

商业综合体、公共住房、康养、科学社区等相关领域。

短短一年多时间里，华夏幸福新业务已经迅速打开

局面，摘牌武汉长江中心综合体项目，成为公司首个从

拿地开始，涵盖开发建设、运营管理全周期的商业综合

体项目。此外，华夏幸福还布局了深圳市坪山区碧岭顶

等城市更新项目，成功被选定为城市更新前期服务商

的项目8个，其中深圳6个、东莞2个，并继续大力拓展新

项目。

新地域方面，华夏幸福2019年通过北京丽泽、武汉

长江中心两大标杆项目进入北京及华中片区核心圈层，

开启公司新业务在核心都市圈内的布局。在传统房地产

进入“白银时代”和“房住不炒”的大环境下，华夏幸福聚

焦核心都市圈的区域布局和产城融合的发展模式更加

稳健、可靠。

2019年年报密集披露季，华夏幸福（600340）
交出了一份令投资者颇为满意的成绩单， 公司
2019年营收、净利双双大幅增长，其中营收更是
迈入了千亿阵营。Wind数据显示，2011-2019年华
夏幸福营收、净利均实现同比上涨，已连涨九年。
业绩大涨之下， 华夏幸福的投资者也尽享分红红
利， 公司近五年现金分红额占净利润的比例均不
低于30%。2019年，华夏幸福曾喊出了“三新战略”
的口号，在公司异地复制、发力新业务的加持下，
公司2019年的收入结构也在不断优化。

税衣执甲逆风行，旌鼓声响党旗扬
———朝阳区税务局助力打赢疫情防控攻坚战

军令似风雷，大爱如潮涌

严峻形势下，朝阳区税务局党委审时度势，第

一时间发出战疫“军令状”，全局党员主动请战，用

忠诚与大爱毅然奔赴这个没有硝烟的战场。援一

线、守平安。累计901名党员脱产下沉至36个社区、

57个执勤点开展联防联控；抽调干部加入机场防

控专班，组织14名党员协助来广营乡开展机场转

运工作；552人次利用休息时间参与“双报到”开展

群防群治志愿服务，他们顶风冒雪为广大人民群

众的平安健康筑起了一座座坚实堡垒。助复产、谋

发展。选派20名干部组成楼宇服务队，支援商务楼

宇防控，为企业安全有序复工复产贡献税务力量；

通过微信公众号推送46篇“非接触”式办税指引，

阅读量20余万次，打造“零接触”“轻接触”两级办

税模式，最大限度提供安全、高效的办税环境；充

分发挥税收数据优势，组织28个税务所为困难企

业加强分类指导和靶向服务，帮助企业纾难解困。

聚爱心、渡难关。组织开展自愿捐款，全局筹集捐

款11万余元支援一线防控，选派6名青年干部志愿

者参与无偿献血活动，广大党员、群众的拳拳爱

心，进一步坚定了大家心血相连、共克时艰的必胜

信念。

坚守一道门，身后一座城

“能够前往国家的第一道防线，守护北京的

万家灯火，作为一名税务干部，我感到很骄傲，也

很自豪。”面对党和人民的召唤，朝阳区税务局常

营税务所最年轻的女干部周沁方凭借出色的外

语水平，临危受命，驰援机场一线。面对机场白加

黑连轴转的工作状态，她以税务人专业高效严谨

的工作态度完成好运送餐食、协调住所、联系车

辆等防控任务。新国展集散点启用当天，从早到

晚在忙完了所有进港旅客的转运任务后，凌晨3

点又接到45名转机人员的安顿工作，她克服工

作量大、身体劳顿等困难，始终坚守岗位，细致做

好人员安置、信息核对、运送对接等每一环节的

服务保障工作，以实际行动践行税务人的职责和

使命。

待我尽己任，来日再回乡

朝阳区税务局第三税务所胡锦沁同志作为

一名工作在北京、家在武汉的税务干部，在乡愁

与大疫、小家与大局面前，她毅然选择留守北

京。从节后第一个工作日起，便一直坚守在办税

大厅一线，她主动承担咨询导税工作，对等候区

的纳税人进行错峰引流，耐心回答问题，讲解最

新优惠政策；利用休息时间，与同事们合力梳理

最新的业务流程和资料清单，制成办税二维码

方便企业使用，她用一个个有温度的举措为纳

税人送去服务春风。在一次业务办理中，她遇见

一家顶着资金压力和人员困难坚持扩大生产支

援武汉的消毒产品生产企业，坚强的她终于忍

不住自己的眼泪，感动地说：“谢谢你们这么努

力为武汉加油，我们一定为复工复产保驾护航，

大家一同渡过难关。”她将适用疫情防控的一次

性扣除等优惠政策为企业进行政策解析和对点

辅导，确保纳税人应享尽享，减轻压力，更快恢

复产能，顺畅生产经营。

星火终成炬，春花满正开。面对疫情大考，朝

阳区税务局坚持以扎实的工作、用心的服务、敬业

的精神和奉献的情怀，在守护好广大人民群众生

命安全的同时不断为经济社会发展贡献力量。

山河今有恙，吾辈自担当。面对疫情来袭，朝阳区税务局积极响应市局和区委、

区局党委战“疫”号召，全面启动“红色引擎”，广大党员、干部不忘初心，逆行出征，以

勇气彰显大义，以行动诠释责任，以坚守护航发展，谱写了朝阳税务人的同心战“疫”

壮丽诗篇。

买卖租赁之外

“今年前3个月，除了租赁的续签和前

期在途的单子，门店几乎没有人。”北京朝

阳区胜古家园附近一家房产中介门店的店

长坦言，在复工前，虽然与一些潜在客户通

过VR看房等方式进行交流，但作为大宗买

卖的地产交易，“最后还是要到实地看看”

成为所有买家必提的条件。

数据显示，3月，链家、我爱我家、麦田

等头部中介机构的成交套数同比分别下滑

62.1%、69.1%、64.3%。提前而至的春节叠

加疫情阻挡的带看，成为了主要原因。

贝壳研究院此前发布的监测数据显

示，北京二手房买卖双方的成交周期在疫

情期间最长达到129天和94天，均达到历

史的高点。

贝壳找房董事长左晖在刚刚结束的

新居住大会上也透露，门店年GMV达

5000万元是温饱线，年GMV1亿元以上

为中产线。“但目前平台上只有12%店面

能达到中产标准，而过温饱线的店面只有

1/4，不到1万家。”

市场的复苏需要时间，买卖之外，作为

经纪机构“重资产”板块的线下门店究竟怎

么办？

“贝壳4万家门店都离社区较近，之前

以为会做与房地产相关的，后来在连接

中，自然地与社区业主形成了互动，比如

存取包裹、打印等，于是推动了社区生活

小程序的上线。”这是贝壳找房CEO彭永

东的设想。

如此一来，贝壳40万经纪人就相当于

编外记者、信息员，能够第一时间知道业

主的所需所求，通过门店提供服务，提升

门店价值。“贝壳找房不再只是做生意的

地方，而成了社区的标配，未来一定会有

和家相关的终端出现，为社区业主提供更

多服务。”

人与人的生意

目前贝壳找房的社区服务小程序包

含两大板块：社区运营官功能和社区服务

功能。

前者是链家选拔服务意识强的经纪人

成为社区运营官，为社区居民提供专业的

信息服务，连接平台与门店，辅助业务落地

门店，成为平台、门店经纪人、服务提供方

和社区居民的连接桥梁。

后者则是提供便民服务，例如社区代

收点，主要是快递、商超（物美多点）、拼团

等货品代收，自助服务含有免费云打印，微

信上传、到店扫描二维码打印，可实现全程

无接触。对于上述社区服务，链家方面也提

出4项服务承诺：免费代收便民服务、个人

信息严格保密、业主不便可送上门、丢件坏

件承诺赔偿。

以多点App为例，社区居民在通过

多点App购买商品时，可将自提点设置

到自己所在社区的链家门店服务站，下

单后物品将统一打包配送至该门店，居

民可在收到短信后前往提货。链家在门

店内设置了无接触自提区，居民可提前

与门店经纪人沟通后进行无接触提货，

以避免外出购物可能产生的交叉感染。

此外，如居民有行动不便等情况，也可以

与经纪人协商，由经纪人送货到社区门

口或方便取件的区域。

反哺主营业务

“中介服务的本质是人与人的交流，从

自身利益出发，服务社区住户也是一个深

入了解的过程。”合硕机构首席分析师郭毅

认为，对于社区居民来说，他对于中介品牌

的选择倾斜，必然会有这样一个日积月累

的过程，服务行业就是要在这一过程中体

现自身的价值。对于中介机构来说，便民服

务短期是一个纯投入的过程，不管是人力

还是物力，慢慢积累下来的“人气”才会反

哺到主营业务上去。

围绕社区展开的业务，已经有了初步

的人气：以北京为例，目前链家有超600家

门店开展快递、超市商品代收业务，累计服

务用户超过70万人次；云打印累计覆盖近

900家门店，服务2万余人次，其中学龄儿

童试题、作业占比45.2%，加上线下应急复

印、打印次数，门店打印、复印服务累计服

务5万余人次。

郭毅称，可以看出，此次疫情催生出

房地产行业线下场景的扩容，这不单是企

业自身业务的拓展，同时也加深了社区居

民的认可。线上是量的积累，线下是客户

精准度的把控，二者相辅相成才能形成一

个正循环。线下场景服务的扩容，更多是

让居民形成一个“习惯”，一个保持客户黏

性的“习惯”。目前各中介机构都有庞大的

线下门店，这部分是不可或缺的，它们依

然是中介经纪人重要的基础作业和用户

交互场景。

对于线下场景的认识，链家方面告诉

北京商报记者，如果未来仅仅把门店定

义为房产交易场所，它就是一个低频的、

低温的使用空间，不会和周围的土壤发

生更多关系，链家要探索的是让这些深

入到社区门口的终端触点能够变得多样

化，增加门店与社区之间的连接机会，通

过增加使用频次和使用场景的维度，来

提升品牌好感度。未来门店空间就是社

区空间，它将容纳更多的便民服务场景，

为社区居民提供线上线下一体化的服务

模式。

北京商报记者 董亮 王寅浩/文并摄

在带看尚未恢复的情况下，房地产线下

渠道去哪， 成为了继VR看房、 直播卖房之

外，中介们发力的另外一端。北京商报记者

近日了解到， 目前包括链家在内的多家房

产中介已经开始筹谋或成功上线社区服务

板块，除了加强与社区业主间的黏性进而反

哺主营业务外，还为买卖之外的门店商业化

蹚出了一条路。

疫情之下，各行各业的商业模式和运营

理念都得到不同程度重塑，其中线上化进程

的加速推进与社区最后100米的破局， 成为

众多商业服务企业后疫情时代布局的要点。

疫情之外，服务行业也开始思考新的“增长

点”，如何保障场景与需求的融合成为焦点。


