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北京商报

限竞房开发商的“加减法”难题

就裕龙花园三区现售房源土地性

质以及产权问题，北京商报记者从顺

义区住建委相关部门了解到，“裕龙花

园三区现售房源在我们这边办的是库

房销售手续”，房源具有独立产权，可

以办理产权证。对于记者提出的“大龙

地产库房作住宅宣传以及建设具有居

住格局”的问题，相关部门工作人员回

应称：“确实不能那么说，不过仓储库

房卖到您手里之后，您做什么就没有

人管了。”

在产权归属问题基本敲定之时，大

龙地产裕龙花园三区“库房当住宅卖”

也成为既定事实。

一位不愿具名的行业专家向北京

商报记者介绍，仓储用地原则上不具备

居住属性，不能用于居住用途。“从业态

规划和现场销售引导上来看，大龙地产

在现售房源上涉嫌违规销售。”

北京盈科（上海）律师事务所高级

律师郭韧也表示，土地用途是仓储，那

么遵循合法性原则，房屋的用途也应

是仓储。

此外，郭韧还指出了仓储用地相

比住宅用地的两点差异。“仓储性质

的土地与住宅用地相比，一是使用

年限不是70年，而且到期后也不能

像其他住宅可以自动续期；二是如

果以后房屋需要贷款、质押、交易

等，只能按照仓储房评估，价格要比

住宅低很多。”

针对所售现房具有居住功能，是否

涉嫌违规改造的问题，大龙地产向北京

商报记者回应称，“本项目2014年12月

31日完成初始登记，取得房屋所有权证

编号：X京房权证顺字第327476号。库

房属于商品房的一种，网上签署《北京

市商品房现房买卖合同》（商业、办公等

非住宅类），销售相关手续按照库房办

理”，同时强调“项目于2012年取得规划

许可证、开工证，按照库房审批、设计、

建设，取得了政府相关部门验收，并没

有违规改造”。

北京商报记者 崔启斌 荣蕾

声称不限购可商贷 大龙地产在京库房当住宅卖

（上接B1版）

跌破限价
“先生你好，上次您看的我们楼盘

的房子现在推出了新的优惠政策，欢迎

您周末再来看房。”赵先生告诉北京商

报记者，他“十一”期间看了一个位于石

景山的限竞房楼盘，当初售楼员告诉

他销售单价是5万元/ 平方米，这已经

比地块出让时政府限定的5.2万元/ 平

方米的销售均价低了2000元。本着货

比三家的心态，赵先生想再看看周边的

楼盘。但没想到这才两周，石景山这家

楼盘90平方米小三居产品的报价居然

优惠了这么多。■

他给北京商报记者算了笔账，按照

之前售楼员的报价，单价5万元，项目总

价为450万元左右。该项目目前最新总报

价420万元左右，下调了30万元。核算下

来，单价仅为4.66万元/平方米，比政府限

价足足低了5400元/平方米。

实际上，当下通过降低售价吸引购

房者的限竞房并非个案。北京商报记者

调查了解到，当前除少数位置稀缺、配

套优质的项目销售去化看好外，多数销

售一般的项目均推出降价优惠措施，以

加快去化周期。甚至不少项目在入市之

初就直接跌破政府批准的“限价”。■

“同一个板块就有三家限竞房直接

PK，而且三个项目建筑面积都在30万

平方米左右，体量大供应多。”一位熟悉

上述楼盘开发商的人士告诉北京商报

记者，几家楼盘产品类似，开盘时间又

几乎相同，均在“十一”期间得预售许可

证，而且它们的去化周期计划又不约而

同地定在明年清盘，因此争抢客源非常

激烈。与其到后期无奈降价，不如现在

抢先降价走量。给集团上半年冲个业

绩，当然利润就别想了。

中原地产首席分析师张大伟表示，

当前限竞房区域供应扎堆现象明显，供

大于求开始明显出现。但随着后续还将

有大量项目入市，购房者的观望态度将

更趋明显。■

合硕机构首席分析师郭毅分析，限

竞房的先天条件以及市场环境，都会影

响到企业对于限竞房定价的策略。影响

限竞房销售价格的关键因素主要有两

个：一是利润有多高，即现售价和企业

拿地价格之间的价差有多大；二是限竞

房周边的市场竞争关系如何。■■■

可以提高产品的品质，带来更多客

户从而加快项目去化周期。

增配还是减配
随着限价房开盘价一再下探，开发

商又一次陷入加减法的困惑。

按照传统逻辑，房价下探，房企不得

不通过其他办法来弥补损失。其中，一些

房企“剑走偏锋”通过捆绑销售等形式来

“增收”。但这些手法基本得到遏制。

今年5月26日，北京市住建委发布

了《关于加强限房价项目销售管理的通

知》，其中着重强调了严禁企业通过捆

绑精装、捆绑地下空间等销售行为非法

获取利益。这些变相涨价的做法也成为

管理部门查处、打击的对象。

事实上，市场上少有开发商顶风作

案。一些企业也只以客户“自愿选装精

装修”来贴补成本。■另一部分房企则

选择在营造成本上“减配”，从而弥补企

业利润上的损失。

一位楼市观察人士指出，简配的方

法有很多。多数房企不会轻易在影响建

筑安全质量的基础建筑材料和施工工

艺上减配而降低成本。但少数开发建设

单位可能会通过大规模增加地下仓储、

库房、设备用房空间获利，这有可能会

挤压客户实际居住空间的居住体验和

舒适度。从楼盘规划设计上降低配置则

更为常见。例如原来设计的五重园林

改为普通绿化；建筑外立面由原来的

干挂石材降为仿石涂料；公共设施上

的减配则有承诺给业主提供的休闲运

动公共空间消失；电梯等公共设备从品

牌到尺寸都出现缩水；室内装修材料也

降低标准……

“然而一味做减法带来的后果很可

能是客户的强烈不满甚至维权行为，这

对企业的品牌形象杀伤力很大，同时也

是企业最为担心的地方。实际上，近来

因产品品质下滑，业主拒绝收房的案例

屡有发生，其中还不乏单价逼近10万+

的高端楼盘。”

地产营销人韩乐表示，限竞房市场

出现成交冷热不均、同质化、购房习惯

变化、营销不断加码等现象。其中，楼盘

区位已不是主导热销的核心要素，稀缺

的环境、相对低洼的总价和差异化的产

品成为决胜市场的要点。面对激烈的竞

争，产品品质上恰恰应该做加法。

增与减的背后
有业内专家分析，在“70/90”政策

限制下，限竞房同质化显著，若一家楼

盘品质一般，客户必然会用脚投票。何

况当前市场下行趋势明显，客户观望情

绪浓厚。加上项目供应充足，客户已经

不再像以往那样在固定区域内看房，而

是在全北京范围内选房。■

保利北京营销总监袁野分析认为，

市场竞争激烈的情况下，无论做产品、

做营销、做服务，开发商必须学会更多

从购房者的角度出发，努力做得更好。

金地华北区域营销总监马丹表示，

配置是由目标客户需求决定的，不同类

型的客户，置业时需求有天壤之别，而

开发商首先要做到的是适配，在此基础

之上，能够给客户提供完整的符合生活

需求的解决方案，这样的配置都是优秀

的。增配和减配这个话题对于所有限竞

房来讲都是增配。

被寄予厚望的限竞房已经开始大

量入市，成为北京楼市的供应主力，然

而这个从土地出让伊始就进行销售限

价的产品似乎没有受到购房者的追捧，

不仅成交数据略显低迷，就连开发商也

放低了销售预期。

“必须具备增配性价比，在大部分

市场产品都在简配的时候，必须在区域

内有性价比，在区域内做到稀缺，这样

才能缓解区域内的供需结构。”张大伟

如是表示。■

专家表示，不容忽视的是，楼盘去

化需要对企业整体业绩需求服务。提高

产品的品质，带来更多客户从而加快项

目去化周期，从而帮助城市公司完成整

体任务。增配还是减配取决于开发商是

想要利润还是要项目回款速度。尤其是

一些在北京范围内限竞房项目储备规模

比较大的公司，当前可能更多是考虑回

款，因此不排除出现降价增配的特别现

象。当下企业到底该减配还是增配也反

映了企业在要利润与要回款速度之间徘

徊的矛盾心态。 北京商报记者董家声
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随着限竞房集中入市，北京开发
商正在展开一场价格、产品、营销的
空前较量。统计显示，目前市场整体
开盘去化率在四成上下。超过70%的
限竞房选择降价入市或计划降价入
市。降价意味着利润的损失，不排除
部分限竞房选择减配的可能。但北京
商报记者了解到， 面对竞争压力，北
京各区域内，一些跌破限价销售的楼
盘则意外喊出增配的口号。对此有业
内人士分析，增配也有其自身的逻辑
性，在当前楼市“70/90”产品当道、产
品同质化严重的情况下，增配可以提
高产品的品质，带来更多客户从而加
快项目去化周期。


