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“对对碰”供地再入市 新盘区域内竞争加剧
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“对对碰”再次现身

新年伊始，北京首场土拍仍延续“不限

价”的供地节奏，经过多轮激烈角逐，房山

拱辰街道不限价宅地最终被金地商置以

18.28亿元+11%自持竞得。

与去年相比，今年北京首场土拍略显

“单薄”。去年的首场拍地，石景山古城2宗

宅地“连襟”出让，分别被融创和中海竞得，

2宗地块合计70.5亿元，溢价率最高

25.93%，但并未出现“竞自持”。

纵观去年宅地供应，北京土拍整体呈

现两个特点：其一不限价商品房地块成为

市场主流，其二区域“对对碰”情况也愈发

明显。

据北京商报记者梳理发现，按照供地

相近原则，2020年北京市场诞生了七八个

“对对碰”区域，例如“四季青双雄”“分钟寺

三兄弟”“西红门两限”等，它们的共同点在

于地块属性相近、拍地时间相近以及项目

入市时间相近。

这样的供地特点延续到了今年。

于1月12日开始挂牌竞价的《顺义新

城第13街区SY00-0013-6055、6056地块

二类居住用地》（以下简称“顺义小地

块 ”） 和 《 顺 义 新 城 第 13街 区

SY00-0013-6060、6066、6067地块二类

居住用地、6058地块商业用地、6063地块

综合性商业金融服务业用地、6065地块

托幼用地》（以下简称“顺义大地块”）位

置相邻，前者建设用地面积约5.7万平方

米，起始价17.7亿元；后者建设用地面积

12.5万平方米，起始价40.4亿元。除了因

地块大小导致的起始价差外，顺义大地

块更含有商业用地、综合性商业金融服

务业用地、托幼用地，而顺义小地块的宗

地性质仅为二类居住用地。

“配建丰富有配建丰富的好处，也有操

盘的难度。”一位目前正操盘“对对碰”项目

的房企营销总直言，对于远郊区来讲，如果

集团没有强有力的商业资源，商业用地、综

合用地配建过多，很有可能成为一个坑。

“好几家头部房企卖也卖不掉、租也不好

租，最后只能把自己公司搬进去。”但对于

自身商业资源较为丰富、融资能力较强且

区域内新盘较多来说，这样的配套做好了

往往能成为溢价的因素。

“比如首创当年房山的项目、龙湖大

型项目、万科金隅昌平项目等等。”相比之

下，远郊区托幼用地的配建，在大部分行

业内人士看来，都可以说是一个不错的

“附属品”。“比如，去年‘西红门两限’的新

城与龙湖，面对龙湖强劲的产品和园林优

势，西红门项目中的托幼配建是新城除了

性价比以外，最加分的一项。”上述企业营

销总直言。

类似的案例不少，包括在被营销总们

称为新盘红海的亦庄地区，此前金茂府项

目能够脱颖而出，除了产品本身的品牌优

势外，地块配建的教育资源也是大大增分

的一项。“可以说，越是教育洼地，这种溢价

效应越好，当然也需要企业和宗地所在政

府主管部门配合默契，能够引入比较优质

的教育资源。”

爱恨“对对碰”

同样延续“对对碰”出让趋势的，还有

备受关注的海淀树村地块们。

在经历两轮推迟、三次修改出让条款

后，北京市规土委1月11日发布通知，明确

《海淀区海淀镇树村棚户区改造B-1北地

块R2二类居住用地》（以下简称“树村北地

块”）和《北京市海淀区海淀镇树村棚户区

改造B-1南地块R2二类居住用地》（以下简

称“树村南地块”）挂牌竞价截止时间调整

为2021年2月9日15：00止。其中，树村南地

块建设用地面积约5.3万平方米，挂牌出让

起始价为55.9亿元；树村北地块建设用地

面积5.7万平方米，挂牌出让起始价为62.1

亿元。两宗地块的出让条件、建成房源的销

售对象、后续管理等一样，只因宗地建筑面

积不同、起始价略有差距。

这与去年金茂、融创拿下海淀四季青

地块的情形颇为类似。“树村这两个地，盯

的企业非常多，最后肯定也是实力相当的

大房企吃下去，而且还需要对政策分寸把

握比较透的企业。”一位计划参与树村地块

竞拍的房企负责人直言，类似这样区位的

“对对碰”地块更难操作。

“就像四季青这种地，产品都是2000

万+，北京就这么多2000万+，速度快、产品

好、品牌认可度高缺一不可，稍微有一个短

板，立马就显现。”正如这位负责人说的，北

京商报记者了解到，在去年出让的多宗“对

对碰”地块中，部分优质区域的项目因存在

明显短板，目前销售情况并不理想，但同板

块的竞对虽然总价不低、速度快、产品好、

品牌认可度高皆有，目前就剩最后两三套

超大户型了。

根据各项目公布的销售情况，“四季青

双雄”颐和金茂府首次开盘取得了50.6亿

元的成绩，近期又公布了进一步释放，这一

数据上升至70亿元；融创长安和玺和中海

天钻这对石景山“连襟”，也分别实现了首

次21.5亿元和23.6亿元的销售成绩。但不得

不提的是，石景山区域过于火热，新房项目

开盘已从“对对碰”进阶到了多盘竞技，内

部流量渐被耗尽，整体去化已显疲态。

得失“对对碰”

一位房企前期人士告诉记者，去年北

京之所以会诞生如此多的“对对碰”区域，

主要原因也是地块属性的质量要高于从

前，“拆分”来卖更合适。受疫情影响以及后

来融资“三道红线”的限制，大多数开发商

普遍“差钱”。“地块大了万一定位失误或者

市场盘整，特别容易‘踏空’，一个盘拖垮一

个公司的现象并不少见。”在他看来，地块

太大开发起来风险也大，政府需要考虑企

业压力和市场风险。

除此之外，地块拆分也有自身条件的

限制。“每年都有地块挂出来无人问津，调整

出让条件再入市的情况。要么就减少配建，

要么增加住宅配比，地块拆分也是行之有

效的手段，‘买卖’双方都是要算过来账的。”

受疫情影响，2020年新房项目入市整

体表现“加速”，因此也就造成了区域“竞

品”之争更胜以往，在起步条件类同之下，

则更加考验开发商的操盘能力。

贝壳研究院高级分析师潘浩表示，从

北京历年成交地块情况来看，同区位、同质

地块同时出让的情况属于常态。从竞争局

面来看，项目需要面临的竞争关系包括相

同或邻近时间取地、同时入市的项目，也包

括其他时间取地、早起开盘同时在售的项

目，以及同区域的二手房市场。同时竞争关

系和客户特征有关，面临的竞争范围可能

跨区域存在。因此，相邻地块之间实际上面

临的竞争局面可以很复杂，从供应的角度

不存在明显逻辑。

不过今年的北京市场显然是“热”的，

已上市的项目还有待出清，未上市的也在

加快入市节奏，因此区域“对对碰”竞争也

更为激烈。“对于房企而言，解决直面竞争

关系的项目有很多竞争策略可以选择，包

括制造时间优势、品质优势、差异化竞争等

策略，对于新房市场来说，制定竞争策略是

永恒的主题。”地产分析师严跃进则表示。

诸葛找房数据研究中心分析师陈霄也

指出，处于同等位置的地块同时出让，也是

达到一种热度集聚的效果，吸引更多的房企

参与，可以有效提升该区域热度，达到吸睛

的效果。不同房企共同参与，可以营造声势

效果，达到提升区域热度的作用。从去年北

京出让地块的“品相”来看，出于“稳房价”的

目的，不能因为一宗优质地块，造成溢价率

过高，将来也会出现推高房价的可能。

按照区域“成长”角度，尤其是在目前

楼市整体降温的情况下，众房企会选择共

同开发一个区域的经营策略。“客观来说，

多家企业的项目采用竞合的策略共同炒热

市场确实是一种营销策略，但从市场稳定

角度看，明显的市场炒作是不被允许的。”

潘浩强调。

北京商报记者 卢扬 王寅浩

曾经在去年频繁上演的

供地“对对碰”，今年仍在延

续。北京商报记者统计发现，

目前北京市规自委已经发布

的正在交易或者即将交易的

地块中， 顺义新城两宗地块

和海淀树村两宗地块都采取

了同时、相似的出让条件，如

果算上去年同类型的出让，

北京土地市场中“对对碰”的

供应量将达到10组。 区域竞

品直面竞争下，速度、产品、

品牌缺一不可。

遗失公告

北京冰丽仁美容美发中心（工商注册
号：1101013008646） 不慎遗失营业执照
正副本，特此声明作废。

北京冰丽仁美容美发中心
2021年1月15日

●SY00-0013-6055、6056地块
●SY00-0013-6060、6066、6067地块

海淀树村 ●棚户区改造B-1南地块
●棚户区改造B-1北地块

顺义新城

石景山古城 ●融创长安和玺 ●中海天钻

海淀四季青 ●颐和金茂府 ●融创香山壹号院

昌平东小口 ●绿城奥海明月 ●奥森ONE（首开+住总+建工）

大兴西红门 ●熙红印（新城） ●熙悦宸著（首开+龙湖）

顺义新城 ●恒大上河府 ●中建辰庐（中建一局）

丰台分钟寺
●合生缦云、世茂·北京天誉
●东叁金茂府（已取得预售证）

丰台大瓦窑 ●首创天阅山河 ●国誉万和府（远洋+城建）

顺义仁和镇
●路劲御和府、龙湖·云河砚（平安竞得）
●城建+首开+旭辉地块（未公布案名）

疫情带来产业迭代，房地产中介

行业迎来较大的变革，线上“数字化”

升级服务呈燎原之势，而这背后也离

不开线下服务的同轨相行。视频直播、

VR看房等数字化产品将线下体验迁

移至线上并实现常态化，但源于行业

的特殊性，交易线下化仍具有不可替

代的价值。市场在调整，行业也在调

整，作为房地产交易的重要一环，“线

上+线下”的服务方式，已成为房地产

经纪行业继续“生存”的核心竞争力。

“生存”源于对行业认知的再塑造，

究其根本离不开诚信经营、用心服务。

近日，北京我爱我家再次升级服务标

准，推出了15项安心服务承诺，涉及线

上和线下多个服务环节，在二手房交易

的售前、售中、售后全过程中为客户保

驾护航，也推动着全行业的服务品质水

涨船高。据了解，这也是我爱我家继真

服务八项承诺之后的再次服务升级。

洞悉用户痛点
线上线下保障全程省心

众所周知，二手房交易过程复杂，

对买卖双方的时间和精力都是考验，

由此房地产经纪也成为房屋交易的重

要参与者，起着“承上启下”的作用。但

同时，行业经营中还存在一些不规范

的中介行为，导致交易纠纷频频发生。

发布虚假房源信息、侵占房屋交易资

金、炒买炒卖、哄抬房价、违规提供金

融服务等现象，更是扰乱了房地产市

场健康有序的发展。

作为有着21年品牌历史的房地产

经纪老牌企业，我爱我家一直致力于

守护交易安全、提升顾客服务体验。此

次北京我爱我家推出的15项安心服务

承诺，力求在二手房交易的售前、售

中、售后全过程中为客户保驾护航。

所谓升级就是“与时俱进”。数字化

时代，北京我爱我家在承诺“真房源”和

“不吃差价”的同时，全新推出“远程签

约，随时卖房”服务承诺。凡是在我爱

我家居间的二手房买卖服务过程中，交

易任一方无法到场当面签约的，都可以

在任意时间，全球任意城市通过我爱我

家App进行远程视频“线上签约”和资

料提交，及时达成买卖交易。

就行业而言，线上化是不可逆的

趋势，尤其是在疫情“常态化”之下，因

此相关配套工作不可或缺。买房买的

是安心、更是安全，二者兼得，才能赢

得业主的心。

鉴于二手房交易周期较长，手续繁

杂，我爱我家对原有履约服务再次升

级，为每一单二手房交易，配备专属服

务顾问和专属法律顾问，针对权属、钱

款、合同履约等进行1对1服务，专人跟

踪到底。并且，整个交易流程中，提供专

业法律咨询、重要风险提示、房款交接

法务见证等服务，让客户全程无忧。

买房是“六个钱包”的共同努力，

确保资金安全关系重大。我爱我家为

确保客户资金安全，特别推出了“免费

资金存管”服务，我爱我家联合战略合

作银行免费为客户提供房款、物业、户

口、保证金等资金存管业务，完成相应

交易环节且满足解冻条件，款项自动

打到应收人指定账户，相当于为交易

双方资金打造了超级保险箱。并且在

资金存管期间产生的利息收益，按协

议约定归交易方所有，真正体现了我

爱我家“客户为尊”的服务理念。

服务稳步升级
深度广度引领行业标准

事实上，早在2017年4月，北京我

爱我家就正式推出了《北京我爱我家

真服务八项承诺》并持续进行升级迭

代，其中客户免打扰、三天无条件退换

房、退租24小时退还押金等多项服务

开行业先河，成为行业内的标杆型服

务准则。

对于此次服务升级，北京我爱我

家仍然给出了“标杆”的答案。此次升

级的15大服务，进一步实现对二手房

买卖交易全流程覆盖，从售前的房源

保真到售中阶段的资金安全、履约跟

踪、法律顾问、时效管理、随时随地交

易，再到售后的欠费垫付、房屋质量保

障，真正体现了为客户安全、高效、便

捷的购房体验360度护航。此次服务升

级之后，北京我爱我家也借此成为房

地产经纪行业中服务项目最全、服务

标准最高的标杆型企业。

行至当下，房地产经纪行业的竞

争日趋白热化，但赖以生存的根本法

则仍离不开诚信经营、用心服务。站在

行业角度，房地产经纪行业的规范发

展，离不开相关法律法规的健全，离不

开行业协会的管理，更离不开房地产

经纪机构的积极参与和推动。

面对房地产行业的巨变，我爱我

家也因时而变，但不变的是“客户为

尊，服务至诚”的经营理念。21年的二

手房经纪服务经验积淀，20年的房屋

资产管理服务底蕴，我爱我家已经以

行业领先的服务力为依托形成了强大

的核心竞争力。此次15大安心服务承

诺也是全行业服务品质升级之路上的

又一个新的里程碑。


