
B REAL ESTATE WEEKLY

TOP地产 2015年6月18日 星期四 统筹：曹杰 卢林 统筹编辑：王亚平 美编统筹：周高虹 校对：姜军

深度解析实力房企从竞争到竞合的战略转型

有专家表示，房企结盟现象的增
多是地产业“白银时代”最典型的特
征。放眼全国，联合拿地和联合开
发蔚然成风，就在人们为融绿“分
手”感慨万千时，“万万合作”一石激
起千层浪。

有数据显示，2010年左右，中国
城镇居民家庭住房户均套数已经达
到1套，这就意味着中国房地产市场
供求“已基本平衡”，楼市开始“进入

下半场”。
由于购房需求已经基本得到满

足，传统住宅市场规模化发展空间受
限，这已经成为当前房企发展过程遭
遇的“痛点”。这就意味着，过去孤军
奋战、单打独斗的经营风险太高，而
房企之间通过合作能够抵御风险。
背靠背地“抱团”，是房企决胜未来的
关键要素。所以，“合伙”成为房企的
破局之路。

随着不断攀升的地价，也让开发
商联合拿地成为不可逆转的大趋
势。从去年 8月 29日，建业海马
集团联合斥资15.3亿元拿下郑东
龙湖副CBD地王，到今年 6月 9
日，该区域又诞生总价16.54亿元
的新地王。前后不足一年，同区域
地王接连问世。与高趋地价不同，
房地产可能不会再有以前那样高
额的盈利。

面对愈加复杂的行业现状，越来
越多的房企从各自为政到合纵连
横。对于没有开发经验却拥有资金

实力的企业而言，合作带来的是进入
行业，并开花结果；对于常常被称为
“陷入生存危机”的中小企业而言，同
样可以通过合作继续在行业内生存
和发展；而房企强强联合的强势更有
可能产生高势能。

最值得购房者关注的是，房企强
强合作，能带来产品的创新和价值
的攀升，比如，从规划到细节，建业
海马九如府都力求做到极致，最大
化地块价值、资源价值，更强化产品
价值，成为超越联盟新城的低密度
居住作品。

以郑州多开发大盘为例，一线房
企的品牌优势和全国市场雄厚的开
发经验，加上本地品牌房企的资源优
势，合作开发能促进产品品质的飞
跃，给大家带来国际视野的作品。

试想一下，我们未来的家将会是
设计合理、配套丰富、物管贴心的高
端社区，当然还有享誉全国的品牌护
佑，那该是多么幸福的事情！
郑州晚报记者 王亚平
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