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碧万恒座次未变 前三门槛提至6000亿
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6000亿元门槛

1月6日，碧桂园发布公告称，公司及其

附属公司于2019年12月单月实现归属于

公司股东权益的合同销售金额约123.6亿

元，同比增长1.88%。虽然碧桂园未发布全

年具体数据，但根据此前公告，其2019年

前11个月累计实现归属公司股东权益的合

同销售金额约5398.4亿元。由此，碧桂园

2019年销售金额合计约5522亿元。

值得一提的是，碧桂园自2018年7月

开始，仅公布实现股东权益合同销售金额，

但根据克而瑞统计数据显示，2019年其全

口径销售额已经达到7715.3亿元。统一数

据对比，万科以6308.4亿元位居第二，恒大

以6010.6亿元位居第三。

数据显示，“碧万恒”的销售增速不约

而同进入放缓周期。截至2019年末，万科

销售金额虽已达到6308.4亿元，但同比仅

增长3.94%，不及上年同期14.5%的增幅；

恒大累计销售额同比增长约9%，同样低

于上年同期的10.1%；碧桂园2018年权益

销售5018.8亿元，同比增长31.25%，而

2019年同比仅增长10%，刚刚跨过两位数

门槛；融创虽然以21%的增长率夺得增速

冠军，但其增速也由上年同期的27.3%回

落至21%。

在2019年的“碧万恒融”中，万科和恒

大的销售增速已下降至个位数，碧桂园增

速刚刚跨过两位数门槛，头部房企整体增

速放缓。

事实上，这种增速放缓的表现，也与房

地产市场的整体走势大致吻合。国家统计

局数据显示，2019年前11个月，全国商品

房销售面积148905万平方米，同比增长

0.2%，增速比1-10月加快0.1个百分点。而

全国商品房销售额为139006亿元，同比增

长7.3%，增速持平。从数据上看，全国商品

房的面积、金额同比增速均保持小幅增势，

整体趋稳。

“增量”转“提质”

克而瑞研究中心指出，市场真实情况

或许比企业业绩增速反映的要更糟。目前

市场去化压力犹存，企业整体的去化率水

平仍处于相对低位。从房企全年的推货及

去化情况来看，2019年规模房企整体在售

项目平均单盘产能较2018年下滑，业绩增

长主要靠项目在售项目的数量提升。特别

是2019年9月以来适逢年底供货高峰，企

业业绩在推货、营销力度双双加码的推动

下企稳回升。

据了解，为保证成交量，房企“以价换

量”逐渐常态，龙头房企也不例外。进入

2019年四季度以来，龙头房企推盘力度大

增，其中碧桂园、中国恒大10月单月销售金

额分别同比增长约40.46%、70.2%。

以恒大为例，2019年9月和10月，恒大

连续刷新单月销售纪录，分别实现合约销

售额831.3亿元和903亿元；相应的销售均

价也随着推盘力度不断走低，2019年9、10

月分别为10054元/ 平方米、9336元/ 平方

米。2019年全年恒大的销售均价为每平方

米10281元，与2018年每平方米10515元相

比微降2%。

在财经评论员严跃进看来，恒大的“以

价换量”是整个房地产行业的一个缩影，房

企增速放缓主要受制于整体市场行情低

迷。但对于头部房企而言，增速放缓也源于

其销售额基数的增长，在大的体量下，增速

趋于稳定属于正常现象。

“除上述因素外，为适应新的市场周

期，房企自身战略调整也是增速放缓的关

键原因。”严跃进表示，房地产市场已经由

高速发展过渡到高质量发展阶段，作为行

业领头羊，头部房企总能先人一步，这是行

业发展的必然过程，企业发展重点也由“增

量”转向“提质”。

排名第二的万科，在“碧万恒”中增

速最慢，这或许也与其率先迈出内部调

整这一步有关。高喊“活下去”的万科在

2019年将“收敛聚焦，巩固提升基本盘”

设为重点词汇，万科总裁祝九胜曾直言，

“我们对规模的追求和依赖变得不那么

重了，我们自己的观点是，要在能力上做

到领先和领跑”。

为了“活下去”，万科把回款指标当作

了超越销售额、利润等指标的最核心指标。

不过从2019年的销售额来看，恒大与万科

相差不过300亿元，如果万科继续“收敛聚

焦”，很可能会被6500亿元销售目标的恒

大所超越。

“追赶者”融创

相对于碧桂园、万科、恒大的“低位”运

行，排名第四的融创仍保持较高的销售增

速，与第三名恒大之间的差距已从2018年

的863.5亿元拉近至448.5亿元。

克而瑞研究中心指出，融创则凭借其

收并购优势、充裕的可售货量，首次突破

5000亿元规模，2019年9-11月连续3个月

单月销售均保持在600亿元以上。2019年

累计实现全口径销售金额5556.3亿元，同

比增长超20%，突破全年5500亿元的销售

目标。

回顾融创2019年的表现，其一直保持

着月均570亿元的销售额，最高点于11月

冲至666.5亿元。值得一提的是，2019年前

11个月，融创首次以3454亿元对3445.9亿

元的微小数额差距，实现对万科的超越。

克而瑞统计数据显示，万融两家销售

额的差距主要是在2019年10月缩小的。

2019年前9月，万科与融创的销售额对比

还维持在2853.4亿元和2552亿元，万科多

出融创300余亿元之多。而到了前10月统

计时，万科、融创的销售额分别是3119.4亿

元、2997亿元，两者相差122.4亿元，差距显

著缩小。在多家房企打折促销的大背景下，

万科10月的促销力度则相对较弱，以至于

最终被融创赶超。

对于短期销售额超过万科，融创中国

董事会主席孙宏斌表示，“这是意外，融创

年度排名还会保持在第四”。

事实上，从已公布的数据也可以看出，

与“三巨头”相比，融创还属于追赶者，这也

可以解释其两位数增长的原因。严跃进分

析称，此次融创以21%的增速遥遥领先于

“碧万恒”，但其销售额却未能迈入6000亿

元阵容。由此可见，与“碧万恒”相比，融创

还处于快速追赶阶段。

处于市场下行周期，各大房企拿地态

度趋于理性。而一向有着“并购王”之称的

孙宏斌则在2019年频频出手，先后收购了

包括泛海、阳光100、云南城投集团等公司

旗下多项资产。在克而瑞研究中心发布的

房企TOP100新增货值的报告中，融创中

国在2019年的新增货值达到7349.7亿元，

仅次于碧桂园的7398.7亿元。

北京商报记者 董亮 王寅浩

北京商报2020.1.9

在竞争激烈的地产圈，“论资排辈”

早已是过去式。而作为后辈，新力控股

可谓是地产界异军突起的代表。2019年

对于新力控股而言，除了成功上市之

外，更为重要的是跻身房企第二梯队。

从一家名不见经传的地方小型房企到

销售规模令行业瞩目的华丽蜕变，离不

开新力控股张弛有度的扩张战略，更离

不开“品质+服务”独有的品牌文化。业

绩突破之后，新力控股或将面临更为激

烈的竞争局面。已经跃过资本龙门的新

力控股，未来又将续写怎样的故事值得

期待。

挺进千亿军团

据悉，新力控股成立于2010年，

2019年11月15日新力控股在港交所鸣

锣上市，成为登陆港股的最年轻的一只

内房股。

虽说在年龄上并不具备优势，不过

新力控股却以高速度、高质量的增长在

上市房企中脱颖而出。招股书显示，

2016-2018年，新力控股实现的营业收

入分别约22.23亿元、52.41亿元和84.15

亿元，年复合增长率达到94.6%；对应实

现的归属净利润分别约1.31亿元、2.78亿

元和5.55亿元，年复合增长率达到

105.9%。

作为后起之秀，新力控股的江湖地

位再度拔高。根据中国房地产指数系统

的资料，按综合房地产开发能力计，新力

控股在2019年度中国房地产开发商前

100强位列第31；根据中国房地产业协

会的资料，新力控股在房地产开发企业

500强中位列第39；公司获中国房地产

协会、上海易居房地产研究院及中国房

地产评测中心联合评为2018及2019年

“中国房地产开发企业50强”之一，亦于

2018年及2019年获中国房地产TOP10

研究组评为“中国房地产百强企业———

成长性TOP10”之一。

据戴德梁行报告统计，就2018年住

宅物业的签约销售总额而言，新力控股

位居江西省房地产开发商之首，而以

2018年售出住宅物业销售面积论，新力

在赣系房地产开发商中位列第一。

扩张张弛有度

在房地产市场，“有规模才有江湖地

位，有江湖地位才有话语权”是不变的硬

道理。作为首家港股上市的赣系房企，新

力控股的快速发展离不开张弛有度的扩

张战略。

新力控股于2010年在江西省开展

第一个项目。经过近十年的营运，新力控

股在江西省住宅物业开发企业中确立了

领先地位。自2016年以来，从江西起家

的新力控股开启了全国化的布局。2016

年8月新力控股成立深莞惠城市公司。两

年的时间，新力控股先后在惠州布局了

20多个项目，很快成为当地楼市的销售

榜眼。

2017年7月，新力控股将总部从南

昌迁入上海。随后，新力控股的战略升级

为“4+X”城市策略，即“以南昌为中心的

中部区域”“以上海为中心的长三角区

域”“以深圳为中心的珠三角区域”“以成

都为中心的西部区域”的全国四大区域

布局。

截至2019年7月31日，新力控股的

物业开发项目已覆盖中国11个省及27

个市。于2017年、2018年及2019年一季

度，按签约销售额计，新力控股已在江

西省建立领先市场地位，并已扩展至中

国的长江三角地区、粤港澳大湾区以及

华中华西核心城市及其他高增长潜力

地区。

在行业集中度持续提升的背景下，

充足的土地储备也是房企竞争的关键要

素之一。截至2019年7月31日，新力控股

应占的总土地储备约为15百万平方米，

包括由附属公司开发的12.9百万平方米

物业项目及由合营公司及联营公司开发

的2.1百万平方米物业项目。其中，已经

竣工的土地面积约为27.59万平方米，处

于开发中的土地面积约为1170万平方

米和持作未来开发物业的总建筑面积约

为300万平方米。

植根于品质

新力控股成立仅九年，规模却已扩

张至行业前列，仅用半年时间就实现港

股上市。这背后更为重要的是对于“品

质”二字的坚守。

从第一个项目“帝泊湾”问世以来，新

力控股始终将品质和服务作为企业发展

基石。在全国化的扩张中，新力控股坚持

输出产品的标准化，强调工程质量标准和

精细化操作。据了解，新力在每个项目中

都设置了前介工程管理，全程质量监控。

在设计图纸方面，装饰、景观、建筑都有标

准化的体系。在工程管理方面，新力控股

提出了四个“零容忍”，即材料造假零容

忍、工艺造假零容忍、品牌造假零容忍、管

理渎职零容忍。而四个“零容忍”，正是新

力控股打造品质房企口碑的重要一环。

从产品1.0到3.0，新力控股实现了赋

能居住美学、进阶生活质感、制造生活温

度的筑基过程。基于对客户需求及未来趋

势的研判，新力控股的产品已升级至4.0。

据悉，新力控股4.0产品是对品质理

念进行的一次重塑。在4.0产品的发布会

上，新力控股集团产品研发中心总经理

周琳曾谈道：“在新力看来，每一个微小

都关联着伟大，同时，每一场伟大背后，

都串联着无数闪光的细节。细节精筑、品

质深耕，正是新力4.0产品的法则。”

稳中求进 新力控股成长记

随着碧桂园2019年权

益销售额的披露， 四大房企

巨头年终数据已全部出炉，

在此前融创昙花一现月度超

过万科后，“碧万恒融”成为

最终2019年房企销售榜前四

强，且排位座次未发生变化。

截至2019年末， 四家龙头房

企全口径销售额均已突破

5500亿元， 三甲的门槛更是

提至6000亿元。

前四房企业绩两年增幅变化
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