
在疫情封控特殊时期进行调研，我们发
现了当前上海居民居住方面的两大痛点：其
一，家庭成员居家办公的诉求猛增，空间功
能明显不够；其二，封控期间，每个家庭需要
多囤一些备用物资，储藏空间明显不足。

从上海近三年商品住宅成交面积的套
数分布看，两大居住痛点已经开始在消费者
偏好层面显现。

克而瑞研究中心数据显示，2020年以
来，90-110平方米的成交套数迅速增加，
2022年第一季度占比接近半数，其余面积
成交占比则受到明显挤压。

按户型分布看，2019年市场三居室成
交占比达到50%，其次是两居室户型，占比
22%；2020年以来，三居室成交占比逐渐扩
大，2022年第一季度占比高达64%，两居室
户型占比则持续下降至14%。

在一线城市上海，更多购房者将面积更
小的三居室住宅作为购房目标。虽然小三
居室的居住舒适性相对较差，但对购房者，
其功能满足要优先于舒适性。

在室内收纳上，不少房企已形成从玄关、
客餐厅、卧室、厨房和卫生间的整套收纳系
统。而在一些大面积住宅中，房企还会设有
独立储藏间来增强住宅的收藏储纳空间，提
升客户居住品质和空间美观度。
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当前，房地产行业告别高杠杆、高
周转的发展模式已成定局，行业步入
调整期，“阵痛”在所难免。不过，展望
后市，绝大多数房企仍看好房地产行
业未来前景。

3月30日，碧桂园举办2021年度
业绩发布会，管理层表示，公司认为现
在政策已经触底，市场信心也在逐渐
恢复之中。

在次日万科举行的2021年度业
绩会上，万科董事会主席郁亮也谈到，
房地产开发依然是重要的经济活动，
也是万科现在和未来的主要业务，这
门生意仍会“常做常有”。目前，有利
于市场稳定的政策措施在不断出台，
中央已经明确了促进房地产业良性循

环和健康发展的方针，有关部门和各
级政府也在制定政策稳定市场，公司
对政策环境有信心。

作为行业头部企业，万科和碧桂
园对于房地产市场的预判，一向有着
风向标的意义。

在绿城中国执行董事李骏看来，
2022年上半年是行业筑底盘整，预计
下半年将逐步复苏趋稳。

同样，在旭辉业绩会上，旭辉董事长
林中坦言，其仍然对房地产行业充满信
心。“尽管行业正处在一个跌宕起伏的阶
段，很多人对行业前景也感到迷茫，但房
地产行业是一个永续的行业，是周期性
行业，意味着它一定是有春夏秋冬，相信
冬天快结束了，春天也就不远了。”

房企掌舵人
这样看2022年楼市

而对于 2022 年的拿地策略，
“以销定投”“量入为出”成为了不少
房企的共同选择。

招商蛇口今年的拿地计划，会
根据市场情况做一些优化。在策略
和原则方面，整体是满足公司现金
流和“三道红线”要求，中长远的战
略目标是希望净负债率逐步下降，
来优化资产结构。至于2022年的
短期目标，则是以销定投、量入为
出，根据手中现金的情况来投入。

同样，保利置业今年也定下了
以销定投的拿地准则。

在龙湖集团的业绩会上，新上
任的CEO陈序平亦表示，2022年
将秉承“量入为出”的拿地策略，围
绕毛利率等指标进行布局。

而旭辉则进一步明确：“不拿贵
地、不拿错地、不做激进收并购，增
加权益，减少合作拿地，加快土储周
转。”

（乐居）

“重物业挑邻里”——

上海置业迈向改善时代

“春江水暖鸭先知”，2022年房地产市场将何
去何从，在今年房企业绩会上各家“掌舵人”的发
言中，或许可以寻找到一些答案。

近年来，管理层多次强调防范
化解房地产市场风险，鼓励机构有
序开展房企并购贷款。一时间“收
并购”成了房地产业的热点。而在
房企业绩会上，“收并购”也几乎成
了一个必谈的话题。

值得注意的是，从目前房企业
绩会上对“收并购”的讨论来看，大
致分为两类：一类是已获得并购贷
款额度的房企，多被问及收并购的
原则和偏好；还有一类是出险房企，
多被问及其资产出清进展如何等。

招商蛇口作为第一家获得并购贷
款的企业，对于其2022年的收并购计
划，表示公司正在积极谨慎地推进，与
多家房企接触洽谈收并购。不过，由于
并购项目的风险多，所以对其风险控制
会高一点，收益回报就会要求高一点。

旭辉方面称，并购额度既不计
算在金融机构的两道红线之内，也
不计入房企三道红线计算的新增有

息负债之内，因此未来会积极拓
展。但在收并购时会非常谨慎，把
资源配置在公司认为最好的城市、
最好的板块和最好的项目。

华侨城则明确，将本着稳中求
进、优中选优的原则，做好充分的项
目尽调，兼顾项目质量与对价的合
理性，通过合理控制收购价格、明晰
商务条款等多种方式尽可能将风险
降低到可以控制的范围内，谨慎、稳
妥的开展收并购事宜。

万科管理层也透露，会留意相
关机会。在保证自己安全，不要给
行业添麻烦的前提下，尽其所能做
对行业健康发展良性循环的事情。

而对于出险房企来说，收并购
作为盘活资产、回笼资金、降低负债
的有效出路，也正在加速推进。正
荣地产管理层表示，已有20-30个
合作项目正与具有国企和央企等背
景的合作方洽谈股权转让事宜。往年，房企非常注重新一年的销

售目标，而在今年的业绩会上，大多房
企表示要注重求“稳”，对于2022年的
业绩目标制定趋于保守，其中不乏还
有房企下调了业绩目标。

如在招商蛇口召开的业绩会上，
其董事、总经理蒋铁峰指出，考虑到外
部环境的不确定性，公司全年销售目
标设定为3300亿元，与去年销售目标
基本持平。

建发国际行政总裁林伟国在解释
2022年销售目标时坦言：“因为去年
大概卖了1650亿元，所以想先按此作
为目标来安排。”

在绿城中国业绩会上，李骏表示，

2022年公司合同销售额目标3300亿
元，争取超额完成。相比2021年全年
实现合同销售额3509亿元，绿城中国
将2022年销售目标下调了5.9%。

还有时代中国，其业绩会上董事
会主席岑钊雄称，时代中国将2022年
销售目标定为650亿元，相比去年的
1100亿元有大幅下调，目标趋于保守。

林中对旭辉2022年销售目标并
未给出确切数字。只表示全年有
3600亿元可售货值，旭辉的目标是保
持权益销售额稳定，未来几年将大幅
度开始提高权益销售额比重，关注权
益销售额背后的业绩含金量而不是表
面销售额的大小。

业绩目标趋于保守

积极寻找收并购机会，慎重出手

以销定投拿地

上海自3月27日实行分区管控以来，截至目前已有一个月。突如其来的疫情再次
打乱人们的生活节奏，在居住方面，原本被忽视的居住痛点、购房决策反思等逐步显现。

对此，我们联合克而瑞产品力研究中心对上海区域做了部分调研，结果显示，与以
往“买房看配套看地段”不同，空间、物业、邻里成为上海购房者首要关心的三大问题。

上海的这次封闭管控中，不同
小区由于居住人群、物业管理服务
等差异，造成社区组织团购速度、
团购菜品档次、品类，以及成团速
度都有很大不同，这和整个社区形
成的社群圈层、消费观念，消费实
力都有很大关系。

通过调研发现，疫情期间“邻
里社群”在这次疫情时期撑起了互
帮互助的“半边天”，而相似的价值

观能为社区团购组织和防疫动员
增添很多助力。

消费特征和生活方式相近
的业主，更易共情，达成和谐互
助关系，这在严控疫情的当下
显得尤为重要。据克而瑞研究
中心 2021 年底的万人调研数据
显示，不同档次小区业主，在消
费倾向上有差异。健康是所有
业主放在第一位的共识，品质

客户则对价格敏感度更高，轻
奢客户更看重品牌，而高端客
户更重视性价比，品牌、价格都
要兼顾。

上海封控至今，在调研中，不
少人告诉我们，他们在自家小区住
了这么多年，第一次和邻居们有这
样深入的接触、互动，大家现在变
得亲近了很多。

（丁祖昱评楼市）

在上海这一波疫情中，物业服
务的重要性展现得淋漓尽致。

上海封控期间，有的小区能及
时、多次发放物资，有的小区却一
度物资紧缺，甚至有的小区仅一街
之隔，表现却大相径庭。上海甚至
一时流行起了“菜区房”的概念，发
得快、菜品好的小区，如对口一个

“好学校”，令人羡慕。
这次疫情成为一场大考，不同

小区物业管理能力高下立见。小
区物业水平不仅事关小区物业保

值，同时也在很大程度上影响业主
长久的居住体验。

据克而瑞研究中心“2022年
春节置业客户需求调研”显示，
25%的购房者优先考虑社区环境
与物业服务；对社区和物业等“室
外配备”已经比“室内配备”(面积、
精装质量、风格)更受购房者重视。

在疫前时代，传统物业服务以
业主活动为主，主要依靠物业策划
组织能力。疫后时代，业主更看重
物业管理水平和服务的细致程

度。尤其是疫情期间，业主更关心
在封控小区的核酸检测中是否能
有序组织，降低交叉感染风险；沟
通交流是否耐心到位，切实为居民
答疑解惑；对于有特殊需求的业主
是否协助解决，提供资源渠道；对
不配合的业主是否敢于进行科学、
精准、有序的管理干预。

同时，如果小区物业服务智能
化程度高，生活服务能线上一键触
达，反馈及时高效，那日常生活中
也会给居民带来极佳的居住体验。

居家隔离不仅仅只是少一间房 物业服务成为重要的购房决策因素

“邻里和谐、业主价值观相似”也在考量范围


