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限购两年 商办去哪

一名熟悉大兴区楼市的销售人员

向北京商报记者介绍称，以南五环附近

小区———金色漫香林6区为例，该项目

商办产品最低出售价格大概为2.8万元/

平方米，市场最高点时售价逼近3.5万元

/平方米。不过，近期有意向出售房屋的

业主曾对外喊出售价3.8万元/ 平方米，

但是其87平方米的中小户型房屋却鲜

有人问津。据透露，该业主彼时购房总

价为256万元，按照面积计算，每平方米

单价折合约为3万元。

“购买商办房已经多年，除了总房

款和购房后必须缴纳的契税及公维费

用，我还承担了装修费以及商办类房产

持有期间的纳税等各项费用，这么算下

来其实持有成本并不低。如果以原价出

售房产，心里有点接受不了，这么多年

好歹也该有些增值。”上述业主在通过

与意向买家的交流协商后，将房屋售价

由最初的3.8万元/ 平方米下调至3.4万

元/平方米。

不过，每平方米4000元的价格让

步，并没有对此前咨询的买家产生实质

性吸引。

据上述知情销售人员表述，买家认

为二手房交易税名目多且税费高，如果

二手商办房源没有明显的价格优势，不

如着手购置商办类新房。

未来：
价格筑底 市场复苏但非回暖
在合硕机构首席分析师郭毅看来，

“3·26”商办限购令后，北京商办市场成

交量及价格明显下调。从目前来看，因

为调控新政对于商办项目规划、销售对

象、购房资格以及信贷监管都做出了诸

多规定与要求，商办产品面临着巨大的

去化压力，很多开发商也由此调低了此

前的价格预期，小户型商办产品价格基

本上已经进入到一种筑底的状态。

诸葛找房数据研究中心分析师国

仕英也指出，目前北京商住市场仍然处

于低谷，并将此现状产生原因归结于政

策不确定性所造成的观望。“就目前来

看，北京商办类产品存量依然很大，尤

其是大量新增商办项目，由于存在最小

500平方米的产权限制以及不允许上下

水的规划设计限制，开发商面临很大的

销售难度。”

但值得一提的是，郭毅分析指出，

当前小户型商办产品供应有限，其低总

价的价格优势以及日渐显露的稀缺性，

对于市面上的一部分尚未满足北京住

宅购房资质的刚需客群、存在真实办公

需求的小微企业的确存在较大吸引。从

小户型商办产品需求端的近期市场表

现来看，北京商办市场现阶段有所复苏

迹象，但是尚未达到可以称之为“回暖”

的阶段。

“借助小户型商办产品的低总价以

及稀缺性，北京商办市场自‘3·26’调控

后的成交冰封状态逐渐有所缓解。但实

际上，市场仅为复苏而已，还远达不到回

暖。受调控影响，当前商办产品价格确有

明显下调，不过租金水平未有显著调整，

租售比还是可以的。”郭毅如是补充道。

北京商报记者 孟凡霞 荣蕾/文
高蕾/制图
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两周年特别报道

卖个人：不放弃存量任何环节
“所有房源已经售罄。”北京商报记

者在北京房山长阳地铁附近的一家商办

项目售楼处表露出看房意愿时，销售人

员似乎对客户的来访并无热情。即便记

者再三表示，能不能了解下项目后期房

源的情况，接待人员仍坚持表示项目整

体已清盘。

刚刚离开售楼处的记者随即被旁

边一位“路人”叫住。他告诉记者，现在

很多商办项目早就不在售楼处接待散

客了。大都是以通过线下各代理渠道来

销售，他就是渠道销售公司的工作人

员。他告诉记者，该楼盘现在还没取得

预售许可证，预计4月拿证后就会开盘，

如果通过他的公司来购买可以帮记者

申请一些优惠。

实际上，想卖又不敢公开卖正在成

为当前一些北京商办项目普遍面临的

尴尬。犹豫之间，这些稀缺客户也在不

断流失。

“转战线下渠道销售已经成为开发

商去化商办项目现在最为依赖的路径

之一。”一位商办项目的操盘手告诉北

京商报记者，因为“3·26”政策原因，商

办项目在对外销售时会很谨慎，销售时

也只敢以办公属性来介绍，对首次造访

的客户更是不会轻易提及产品的居住

功能。项目之前曾设计的住宅样式样板

间早已拆除。而且之前在门户网站、电

商平台做的项目宣传和介绍都全部删

除；包括项目周边的户外灯箱、楼宇广

告、精神堡垒等一些户外广告也都一律

撤除。“避免一切可能出现的违规操作，

避免给项目销售带来隐患。”

但房子还得卖。他告诉记者，现在

周边中介门店是他项目最重点的拓客

空间。实际上，他们项目也跟当下不少

商办项目一样，把房源统一“签约”给一

家或几家公司。因此公司销售的就是二

手房房源，算是打个擦边球吧，但确实

避免了一些问题。当然一些个人客户对

二手房交易有一些抗性。加上当前客户

只能以公司名义购买，手续上又增加了

不少，现在想锁定个人买家越来越不容

易，任何一个环节沟通不好，客户就可

能流失。

记者了解到，由于新政规定只能以

公司名义购买商办类产品，因此当前不

少企业委托第三方公司为个人代办企

业，甚至为客户提供代租、代提供地址

注册权出租的服务，但这些服务都会追

加销售成本。同时，项目也会通过加大

优惠来刺激客户购买，总价上让利也很

明显。一涨再涨的渠道中介费，不断吞

噬项目的利润。一些项目为减少损失，

会向购房者收取一个类似“认购服务

费”的费用，用以减少整体利润的损失，

但很多客户并不认可。这个费用往往成

为压垮客户购买欲的最后稻草。

当然，仍然会有购房者选择商办产

品。总价低、不需要购房资格已然是商

办产品的优势。尤其这些项目价格普遍

下探30%，与周边住宅价格形成落差

后，一些刚需客户仍会入场，只是去化

速度会比较缓慢。

卖大户：整栋买家难寻
北京商报记者了解到，干脆放弃散

售，转而寻找大卖家，通过打包方式进

行整栋销售或者整层销售也是部分项

目的一个选项。一些商办项目已经开始

计划回归写字楼的定位。现在这些企业

的目标就是寻找大客户。

一家位于海淀北清路附近的商办项

目相关负责人告诉北京商报记者，他操

盘的项目在2015年底首次开盘，项目周

边云集了用友产业园、中关村环保科技

园等大批高科技园区，园区员工收入较

高，项目一经推出，在半年时间内就销售

一空。他清楚地记得，当时项目到一家园

区做路演，该园区里的一家公司一次性

买了项目整体两层，好几十套房源。当时

客户说有两个选择，要么做员工宿舍，要

么作为公寓对外出租。

该负责人回忆起当时的销售策略

无限感慨，现在这样的大客户越来越难

找了。“3·26”调控后，项目所剩的最后

一栋楼虽然只有160套产品，但蓄客很

不理想。公司希望通过整体底价销售，

或者单层切割销售给长租公寓运营商，

还给运营商开出了“10年或者20年回

购”的优厚条件。但经过几次沟通都没

有成功。无奈还是采取了常规的单套销

售方式，项目到现在还没能清盘。

业内人士分析，销售给大公司或者

租赁机构是商办产品的一个选项，但大

客户通产对产品、地段、品牌、交通等要

素要求比较高，并不容易找。而且整栋

或者整层销售的速度也比较慢，不可

控。一些继续用钱的企业很可能等不到

买家到来就选择降价散售。

自持经营不易
“部分企业可能会选择暂时持有这

些小户型商办产品。”地产营销人出品

人韩乐表示，一些资金压力不是很大的

企业可以通过出租获得回报。

记者调查了解到，当前的确有项目

通过拖着不拿证，即使拿到销售证，也

暂时不卖。通过“囤盘”的方式静待市场

出现转机，一旦政策和市场有变化再随

时调整策略。但这并不适合中小企业，

毕竟持有项目的资金压力很大，特别是

手上商办项目比较多开发商更需要谨

慎，韩乐补充表示。

实际上，当前有一些资金实力较

强，财务和拿地成本较低的项目大企业

则选择了整体自持经营，避免单纯囤盘

的被动局面。

北京商报记者了解到，位于大兴的

天恒世界集项目规划建设有12座楼栋。

为应对市场变化，该项目特别将2栋未

售楼盘从整个项目中划出，通过重新规

划和设计，打造成长租公寓产品，并定

名为“恒寓”，采取自持经营。

业内人士指出，自持经营既可以实

现稳定的租金收益，又可以通过打造长

租公寓或者联合办公等产品的概念发

行债券等形式进行再融资，对企业而言

可能也不失为一个选择。但需要注意的

是，无论打造商务智能联合办公产品，

还是定位长租公寓产品，对项目的区位

地段都要求不低。事实上，当前北京相

当一部分商办类产品的分布并不在主

城区，甚至位于五环、六环，这样的资源

难以胜任自持经营的标准。

和硕机构首席分析师郭毅分析，自

持经营是企业的被动选择，项目本身有

拿地成本、施工建造成本、营销费用以

及其他财务成本。但长租公寓的回报周

期很长，一般企业很难承受。除非企业

可以通过一次性出租20年以上的租约

回收大量资金。或者项目通过前期房源

的去化已经实现现金流回正，而且对利

润追求也不非常急迫可以采用长租公

寓等自持。但一般项目的现金流压力都

会很大，而且未来新建商办项目按规定

都是套内500平方米尺度，租赁的压力

也会很大。

北京商报记者 董家声

从严控购买资格、全款购买，“3·26”调控的核心内容之一就是去投资属性。
由此，当下以投资为目的的商办类客户几乎绝迹；以居住为目的的刚需客户也大
幅减少。连续两年断崖式态势的成交下跌，让北京商办项目全面陷入去化危机。
未来商办产品如何实现去化， 已经成为当下京城房企面临的一个难题。 与此同
时，采用“全流程”服务锁定个人买家、寻找大客户整栋销售、囤盘静待时机、变身
长租公寓等已经成为当前一些商办类产品在新形势下的新生存之道。

商办限购两周年

新房小户型回温 二手房冬眠


