
随着市场累积需求的释放， 近期北京

石景山区域热度再起， 长安云尚和长安九

里两个纯商品房项目集中面市， 受区域热

度高涨影响， 号称“石景山最后一个限竞

房”的禧悦学府也喊出了即将售罄的声音。

无论是年初出让的不限价地块， 还是随后

继续推盘的新房项目， 限竞房或将在石景

山区域成为“历史”，是赶上限竞房的末班

车， 还是选择投入纯商品房的怀抱，“每周

看盘”带您一探究竟。
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选开发商
华润还是中海

做为北京城六区之一，京西石景山存

在感一直比较低，此前受新房供应不足影

响，其外溢需求甚至已经扩散到门头沟地

区。目前随着首钢园区的搬迁，石景山区域

不但有了土地的供应，也有了冬奥“标签”

的加持，其再次成为北京市场的热点区域。

近期石景山区域有两个纯商品房项目

即将入市，长安云尚和长安九里预计在今

年6月初搭台“打擂”。

因两个项目所处位置基本相同，其所

享受的配套服务也几乎一致。价格相似、区

位配套比肩，两个项目在大环境上的PK站

在了同一起跑线上，购房者在选择时有哪

些可辅助的加减分项？

首先，从区域深耕上，长安云尚背后的

中海已经深耕石景山板块12年，在渠道口

中，有这样一组数据：石景山近三年成交的

房子中，10套中有7套是中海出品，无论是

前期的中海金鑫阁、中海金石公馆、中海金

玺公馆、中海长安雅苑，还是连续多年稳居

北京市销冠的中海寰宇天下，以及后来的

长安云锦，都积累了不错的口碑。

华润虽然在京西有开发门头沟项目的

经验，但石景山的城市运营层面，与中海差

距明显。一企业在某一区域运营越久，对该

区域的配套话语权越大。

其次，收房口碑上，截至目前，中海在

北京的收房口碑也不错，尚未发生严重的

质量问题或施工安全问题。反观华润，无论

是之前的昆仑域项目减配风波，还是未来

城市的维权纠纷，都一定程度上反映了华

润在后期收房方面存在的瑕疵。

选定价
高层九里售价比肩洋房云尚

目前长安云尚和长安九里还未能拿到

预售证，处于排卡阶段，预计6月开盘。价格

上，两项目均对外宣称单价7万元左右。“具

体价格要等开盘当天公布。”案场销售说。

北京商报记者了解到，长安云尚属于8层

低密度洋房社区，长安九里则是13-26层的高

层产品，高层产品定价与低密洋房比肩，长安

九里缘何选择相同价格设定？对此，长安九里

销售人员也承认，高层容积率高，舒适度没办

法与洋房相比，之所以如此定价，是因为长安

九里在精装标准上进行增配。

两项目皆为精装修，从实体样板间体

验看，长安九里精装标准确实要高于长安

云尚。但最近新房交付“货不对版”时有发

生，特别是精装标准，购房者很难分辨。

选社区
疫情后围合式云尚更受青睐

受限高和容积率限制，长安云尚规划

成了围合式洋房社区，整个小区呈现一个

“日”字状，户型也并非全部南北朝向，还有

部分东西朝向户型。因其4号楼王位置居中

横立，也把整个小区拆分为两个“口”字，整

体居住状态给人感受略显局促。尤其是拐

角户，未来还会伴随一定的采光遮挡。

不过，围合式住宅的优势和产品本身

的低容积率，在疫情之后得到购房者的充

分认可，也符合居民的居住习惯。

长安九里是开放式社区，这对经过疫

情考验的购房者来说并不友好。长安九里

销售人员称，开放式设计是按照政策要求

执行的。未来交付会用绿植创建“隔离带”。

但预计未来小区私密性、安全性将会受

到部分影响。一旦再有疫情来袭，绿植隔离

带与围墙相比，后者给人的安全感会更强。

比得房率
云尚户均超过90%

在户型设置方面，长安云尚可以说非

常丰富，涵盖了一居到三居，主推78-115■

三居户型，也有45■、50■、54■等一居小

户型，这部分主要分布在围合的拐角处，也

就是容易被遮光的地方。面向客群更广泛，

涉及少部分刚需人群，毕竟总价要更低。

长安云尚最值得关注的就是其超高的

得房率。据上述销售人员介绍，78■户型得

房率能达到将近91%，88■户型得房率约

为92%，115■户型得房率约为94%。

长安云尚115■户型位于居中楼王位

置，价格最贵，视野也更加开阔；88■户型位

于南北两端；唯有78■户型在主力户型中是

东西朝向。长安云尚的三个主力户型基本属

于一个模子刻出来的，差别仅在数值。

以长安云尚78■户型来计算，该户型实

际得房可达到70■左右，三居中最小次卧为

2.4m×3.1m，这完全抵得上市面90■以上的

高层得房率。对比之下，长安九里的86■只

能做到两居，实际得房不过66■左右。

户型设计上，长安九里“槽点”颇多。

120■户型，虽然是南北通透，但两个次卧

的通风无法形成直接对流；125■是一个狭

长设计，客厅位于中部且正对着入户门，受

南北两侧挤压，给人最直观的感受就是狭

小，不符合现在大客厅的设计理念；138■

户型虽为四居，但实际利用是三居半，正北

侧一间面积过小，如果后期能打通，可以做

一个“L”形厨房。

此外，两个项目面向客群虽有交叉，但

也有所区别。长安九里除86■小户型外，整

体以大面积户型为主，138■是其主力户

型，这也就解释了为什么在精装标准上进

行增配，“豪华”装修所图客群不同。

第三个选择
赶不赶最后的限竞房

此前两年，石景山一直以限竞房项目

居多。在看盘期间，北京商报记者也注意

到，号称“石景山最后一个限竞房”的禧悦

学府已经喊出了即将售罄的声音。

诸葛找房数据显示，受限竞房供应影

响，石景山新房价格一直处于5万-6万元

的区间，从去年5月到今年4月合计平均价

格约5.3万元。再加上目前石景山二手房以

“老破小”居多，价格更是不到5万元。按照

这种状态，市场能否接受7万元的定价还是

未知数。

据了解，继长安九里、长安云尚之后，

该区域又一纯商品房项目确立案名，项目

叫中海天钻。上述项目地块在今年1月3日

被中海竞得，同期融创也在临近区域拿了

一块不限价宅地，这些都预示着石景山即

将迎来纯商品房的“混战”。

按照目前节奏，限竞房或将在石景山

区域成为“历史”，这也给购房者一个选择，

是快步赶上限竞房的末班车，还是选择投

入到纯商品房的怀抱？

北京商报记者 卢扬 王寅浩

石景山上新 长安云尚PK长安九里怎么选
每周看盘

“富力公子”张量在自立门户、创办地产公司14年后，将其实控
的实地地产推向资本市场。 但在实地地产向港交所递交招股书、启
动上市进程不到一周后，5月27日， 伴随着部分房地产榜单的发布，
关于实地疫情期间罕见成交“逆势大增”的质疑开始在行业内传播。

与此同时，该公司招股说明书中，作为拟上市房地产公司绝口不
提融资至关重要的规模，不断以两大商业机构的排名做背书，同样引
发市场关注。另外，在等候上市审批的当口儿，该公司的规模量级、战
略布局、盈利水平以及负债现金流情况，同样成为绕不过的话题。

长安云尚（115m2）

▲

长安九里（125m2）

▲

长安九里（138m2）

消失的销售额：
招股书说排名不提业绩

实地地产实控人张量，和王健林之子

王思聪、潘石屹之子潘瑞、王志才之子王烁

等人有“新京城四少”之称。在公众的印象

中，作为富力地产联席董事长兼总裁张力

的独子，张量身上始终有着“地产二代”与

“富力公子”的标签。在业内看来，这也为早

年间业绩平平的实地地产带来了流量。

实地地产成立于2006年，前身为恒量

建设集团，是张量2003年从加拿大学成归

来后，自立门户所创办的企业。资料显示，

早年间，实地地产曾多次为富力地产项目

提供建设服务，是张量父亲名下富力地产

的重要合作承建商。

在创立的前十年，实地在地产界存在

感并不强，至2015年合约销售额仅为14.6

亿元。但自2015年下半年在广州大举拿地

开始，实地地产扩张势头显现。凭借2016

年9月斩获广州4宗地块转换而来的广州

“常春藤”项目，实地2016年销售额首次突

破百亿，于2017年以201.1亿元跻身百强。

据最新招股书显示，截至2020年3月

31日，实地地产在全国25个城市，合共持

有37个处于不同开发阶段的地产项目，总

建筑面积约为1430万平方米。

近年来凭借张量的自带流量以及企业

扩张后的渐露头角，实地地产才逐渐为人

所知晓。这家谋求上市的中小房企，在5月

20日递交港股上市申请后，更是迎来了外

界更多关注的目光。企业招股书中“说排名

不提业绩”的情况也被聚焦。

据招股书，2020年该公司于中国房地

产TOP10研究组发布的2020中国房地产

百强企业名单中排名70位，于亿翰智库发

布的2019中国房企综合实力TOP200中排

名77位。但也有榜单显示，实地地产近三年

的销售金额以及行业排名呈下滑态势，

2019年销售排名已跌至百强之外。克而瑞

数据显示，2017-2019年，实地地产取得的

销售金额分别为201.1亿元、158亿元以及

119.6亿元，分别排名地产行业第89位、第

122位、第153位。

“招股书不写规模，实际上是规模并不

大。”中原地产首席分析师张大伟向北京商

报记者直言，近年来没见过房企招股材料

不披露业绩，只引用机构排名。

另有一位熟知港股市场、不愿具名的行

业专家表达了与张大伟类似的观点。该专家

指出，收益是交房数据，合同销售是签约数据，

尽管合同销售不是交易所必须审计的数据，

但在评级时，房企需要提供给评级机构项目

清单。房企在招股书中未主动披露销售额，

说明企业对自身销售规模也“没有底气”。

分化的盈利指标：
毛利增、净利减

招股书中未明确披露销售额的实地地

产，更多地介绍了营收相关数据。

招股书显示，2017-2019年，实地地产

取得的收益分别为38.7亿元、63.72亿元、

83.24亿元，年复合增长率46.6%；对应的净

利润分别为3.27亿元、8.46亿元、7.56亿元，

年复合增长率52.05%。

从公司业务来看，实地地产有物业销

售、机电安装及装修服务、租赁三大块业

务，还包括一小部分设计咨询服务、建材贸

易。其中，物业销售为该公司的收益贡献主

力，第二大收益是机电安装及装修服务。

具体看营收构成，2017-2019年，来自

物业销售的收益，分别占实地地产总收益

的93.6%、96.6%、98%。而机电安装及装修

服务占总收益的比重逐年降低，由2017年

的4.8%降至2019年的1.2%。

北京商报记者梳理发现，实地地产物

业销售部分的收益，主要仰仗住宅物业，其

次是商业物业。2017-2019年，实地地产来

自住宅物业的收益分别为33.72亿元、

55.11亿元、77.47亿元，2018年及2019年同

比分别增63.43%、40.57%。商业物业方面，

2019年收益为2.31亿元，同比下滑63.33%。

尽管2017-2019年三年间，实地地产

毛利润及毛利率均持续上升，但毛利方面

指标的持续提升，并没有最终体现在实地

地产的公司盈利上。毛利方面，2017-2019

年，实地地产取得毛利分别为8.5亿元、

16.03亿元以及25.7亿元，对应的毛利率分

别为21.9%、25.2%以及30.9%。净利方面，

2019年实地地产归属于母公司股东的净

利润为7.3亿元，同比下降11.6%，利润率也

从2018年的12.9%下降至2019年的8.7%。

招股书显示，实地地产2017年、2018

年和2019年净资产负债率分别为38.09

倍、5.33倍和2.25倍，虽然呈现下滑趋势，

但仍处在较高位，高于行业平均水平两

倍之多。

疫情下的业绩：
销售“逆势增长”？

从实地地产披露的招股书营收构成来

看，来自物业销售取得的收益占实地地产

总收益的比重均在九成之上。从2017年一

路走高，增至98%。这意味着，物业项目的

销售情况直接影响实地地产的业绩表现。

实地拿来背书的机构榜单中，疫情期

间，售楼处全面停止的实地地产却出现销

售“逆势大增”的情况。

根据亿翰智库发布的《2020年1-3月

中国典型房企销售业绩TOP200》榜单，实

地地产继2月单月同环比增速行业第一后，

3月延续高增长态势。1-3月实现68.5亿元

销售业绩，位居行业47位，排名相较2月提

升2位；3月单月业绩同比增长125%。

在另一家第三方统计机构发布的房企

1-4月销售榜单中，实地2020年前4个月销

售超额90亿元，仅仅4个月时间完成了

2019年全年业绩的近八成。而反观行业，

受疫情影响，国内房企在1-3月的销售业

绩大多呈现骤降。

国家统计局数据显示，今年一季度，商

品房销售面积21978万平方米，同比下降

26.3%，销售额20365亿元，下降24.7%。

“企业发布的今年数据是4个月卖了

90多亿，去年一年才100亿，今年前4个月

连万科的销售都是下滑的，这种逆行业的

增长闻所未闻。”对此，张大伟直言，“目前

的房企排行榜并没有监管部门予以认定，

更多的是企业上报数据或者是渠道监控，

本来就有各种问题。”

另外一家沪上2000亿级房企营销负

责人在接受北京商报记者采访时直言，目

前各类榜单确实存在公示费的情况，一般

200万-800万元不等，目前自己所在的公

司也接到了邀约电话，正在考虑参加哪个

档次的。

就行业内整体房企受疫情影响导致销

售骤降，实地地产采取哪些方式保障销售

“逆势大增”、增速领先一众房企的问题，截

至北京商报记者发稿，实地地产未予回复。

北京商报记者 卢扬 荣蕾

长安云尚

非典型房企观察


