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当万科东庐聚焦“内卷” 90分以下就叫不及格

北京万科对东庐如此形容：北京不曾有，北万
不曾有，今后大概率也不会有。今天的万科不是先
拿地再思考怎么做， 而是先想清楚了要做什么产
品，解决哪些问题，带着目的选择土地，可以说万科
提前就选定了永顺地块。

10月27日， 万科发布最新产品———万科东庐，
“金九银十” 已趋末尾。“一两年来我们多次参与北
京热点地块土拍，拍到上限却没有摇中，也许错过
了一些短期市场高点，但市场是持续的。”万科北方
区域城市研究院负责人都珊珊直言，相较于政策释
放的短期效应， 万科更看重持续的客户与产品效
应。在拍下这宗土地之前，从城市深研到客户调研，
再到土地研究，万科做了十足准备。

行业进入调整期，万科需要保持清醒与谨慎。
北京住宅市场成交规模从2017年1636亿增长

到2021年4136亿，2022年地产大市低位震荡保持

了3384亿规模，2023年修复预计重回4000亿+。
横向对比一线城市， 北京新房市场仍有潜力。

北京过去七年年均一二手房成交套数20万套、约为
上海的65%。2023年初，挂牌的二手房中，楼龄20年
以上老房超50%，10年内商品房占比仅7%，5年以
内商品房不足1%，二手房买到次新的可能比较小。

市场缩量后，28-35�岁年轻人仍然是占市场约
50%的主力购房人群。上半年，六环内总价600万元
以下城市首置产品成交了7343套，同比去年大幅增
长，青年人置业需求仍然持续。更为重要的是，居住
资源从核心产业区沿轨道流动。北京资源集中与功
能疏解的张力长期存在，沿轨道交通的居住组团承
载能力急需提升。都珊珊称，“既要工作近，又要买
得起，还要住得好，所以我们想为沿6号线上班的百
万奋斗青年、为想在城市东部享受丰富生活的年轻
人做个产品，这是万科东庐项目的初衷”。

万科在东庐要拿出什么样的产品？对于这个问
题，万科给出了“不一样”的答案。

“这是一次完全颠覆北京市场主流的设计。”北
京万科首席产品合伙人夏天解释称，当下购房者会
更关注社区和房子对自己情绪的影响，因此万科决
心为北京新一代青年“定制”一个“不一样”的作品。

第一个“不一样”体现在城市界面：为营造社区
低密度感， 万科东庐将所有临街房子保持5、6层的
高度。 副中心规划导则要求住宅做围合式的组团，
万科则给出了更宜居、更低密的回应。作为家门口
的第一站， 万科东庐的社区主入口是一座木头房
子。木头房子一层是四个玻璃商亭，在业主归家路
线上，简餐、咖啡、便利店应有尽有。这一条回家的
路上既好看又有活力———可以看到别人买花，闻到
每一天不一样的烘焙香气，和邻居聊聊家常，享受
着充满烟火气的日常。这里有足够颜值的、足够鲜
活的、可以停留的、有商业服务场景。

第二个“不一样”体现在社区氛围：为了营造社
区的高级烟火气，万科东庐在城市和社区的主出口
之间退让出的一个50米的城市口袋广场，通过丰富
的社区商业配套和社区服务配套打造了内外两个
“社区盒子”，归家路上，在外有地下1600平方米的
服务业态和地上100平方米的生活配套， 提供有温
度的社区生活。 在内有度假礼仪感的社区客厅、归
家景观庭院和快递外卖功能动线分离。

第三个“不一样”属于北方的精致景观：回家动
线上有各种美好和功能的超级界面，樱花道、商业
庭院、静心庭院、廊架……业主一路来到楼门前的
庭院安然回家。为给业主更好的感受，东庐还做出
牺牲，打造了更多南入户楼栋，让更多单元门朝向
景观庭院，提高了成本，但带来了更好的居住体验。

在东庐，万科突破了常见规划形态，一个月内
接近100次总图迭代，以一个庭院式开放景观形态，
最大提升居住体验，重温北方大院的生活记忆。

土拍市场上的沉寂，万科似乎淡化出北京市场，
但事实并非如此。

四年时间，万科始终行动在行业研究、客户调研
和产品升级的“一线战场”，通过多种社区场景服务
青年人群体。 万科在北京率先做出了刚需产品创
新、大型租赁住区、城市更新商业商务街区等领先
市场半步的产品。

正是由于以上种种积淀，北京万科也逐渐成长
为“更懂年轻人”的企业。

针对新时期北京年轻人的住房状态与解决方
案，都珊珊也分享了万科对城市的洞察。调查显示，
北京年轻人日均下班休息时间为3.54小时，为全国最
短，40%在家步行范围内喝不到咖啡。“这促使万科在
社区中设置了归家配套来填补年轻人从城市到家之
间的空白地带，用精密设置的社区流线提高效率。”

调查还发现，“90后”至“95后”的年轻人在未来
五年内平均家庭人口数从2.0人增加到2.8人，而人均
居住面积有限， 万科产品通过重构户型来实现家人
共享的新型空间。供求关系已经发生了深刻的变化，
客户在快速进步， 产品也需要与客户进行信息、认
知、审美和情绪的对齐，只有这样才能从行业周期中
率先调整出来，做出市场认可、客户买单的好产品。

此外，针对年轻人的“懒”，万科也创新推出整装
服务。

一部分客户强调高效好用的懒人装修，他们社
会容量相对大，正在事业上升期，从单身到组建家
庭，家庭成员快速增加，希望有一个更体贴的全套
解决方案。因此在万科东庐项目提出了一个“三好
四省”：好住好用好看，省时省心省力省钱。做到这件
事，就是用极致性价比的爆款产品换来真正的一站
到底或者一览到底、入住整装的好房子。

之所以如此之“卷”，也是因为北京万科这次输
不起。“北京万科只有这一次出手机会， 对于东庐项
目来说，90分以下就叫不及格。”夏天称，万科在北
京四年多没有大动作了，如今任何一举一动也都可
能被拿到放大镜下观察。 作为四年后的回归之作，
整个团队乃至集团都是肩负重任的，因为万科必须
要在北京市场回答，什么是一个当代年轻人需要的
项目，什么样的产品是市场对特别好的追求。所以
从万科集团到北京公司都非常关注项目，投入的资
源之多也是前所未有的。

房地产行业剧烈洗牌后，曾经的“碧万恒融”，如
今也只剩下万科一家。品牌烙下安全烙印后，年轻人
的城市故事，或许在不久的将来，会在万科东庐的
“不一样”中上演。

看好北京市场的韧性

“不一样”的设计理念

行业阵痛持续，“内卷” 似乎已经

成为当下各大房企无法回避的事情。

“客户的要求越来越高，越来越极

致，让房地产行业特别‘内卷’，这就要

求我们为客户提供好产品、 好服务。”

在2023年度的媒体交流会上，万科董

事会主席郁亮给出了关于房地产的最

新判断。这一判断，也在万科最新推出

的万科东庐项目上得到实践。 时隔四

年，万科在北京重启拿地，这样一宗承

载了期望与回归的地块， 万科到底要

怎么做才算成功？

万科也“卷”起来了

调控下的金九银十


