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今年，对于习惯了快周转、高杠
杆模式的地产商而言无疑是艰难的
一年，对于从业者而言，同样是没有
安全感的一年。

朱荣斌认为，对于以高增长为
亮点的企业而言，明年的市场环境
考验将是巨大的。

如今看来，大鱼吃小鱼时代已
经来临，即便是TOP50房企，稍有不
慎也会掉队，错失发展机会。

“未来两年我依旧看好市场，市
场规模还是巨量，给我们这样的低
杠杆企业更多的机会。”滨江集团董
事长戚金兴认为。他的逻辑不无道
理，纵观今年发展快速的房企，无一
不是此前财务杠杆较低的公司，而
较好的融资能力给了这些公司逆市
收并购和拿地的能力。

也有部分公司高管判断，明年
市场将出现部分好转。“很多地方出
现了机构性政策松动，实际上还是
楼市企稳回升的信号。”一位地产总
裁判断。

近期全国多地购房政策实际有
所松动，深圳、成都、佛山等地均对
购房政策进行调整，深圳已经取消
去年出台的商务公寓“只租不售”政
策，成都则解除高新南区居民限购
约束，佛山等城则通过人才政策拓
宽购房窗口。

不过，无论是悲观还是乐观的
预期，销售难、融资难等问题依旧是
大部分地产公司难以逾越的高山。
当中国房地产已经告别过去的资金
推动时代之后，未来企业的内生驱
动将逐渐代替过去的外生驱动。

“从行业来看，房地产已经从过
去的外延式的增长转向内涵式的增
长。未来的增长更多靠的是我们经
营效率的提高，更多靠的是成本的
投入，而不是过去靠更多地加杠杆
方式。”旭辉控股集团董事长林中
说。 （一财）

地产公司年末众生相：

员工内购冲业绩 调整架构不停歇
“我又把自己干到感冒了。”12月中旬的一个周末，从事地产营销工作的周乐（化名）在微信上给第一财经日报记者留言。这位80

后地产人在一家头部房企工作，从12月开始，她就再也没有休息过。天天夜间不断地开会和加班，让这位地产人一直带病工作。
时至年末，各家地产公司业绩压力不断放大，市场下行与任务完成的矛盾迫使地产商想尽一切办法冲击业绩。
第一财经记者注意到，包括碧桂园、万科、融创中国（下称“融创”）、中国恒大（下称“恒大”）等龙头公司均在各地采取价格不一的

降价措施。早些时候，阳光城、时代中国等公司均开启全员营销。而在近期，更多公司内部更是提供了员工内购等促销方案，为年末
的销售和回款进一步加码。

一场销售大战，在年底一触即发。

目前看来，地产公司在年末的业绩冲刺
最重要的动作就是以价换量。

今年12月，融创在郑州就发起了新一轮
价格战，其融创城项目销售均价普遍低于市
场预期，一度引来郑州市场的巨量认购。

而最早发起价格战的恒大，早已进行过
多轮集团降价措施。比如在11月初，苏宁集
团和恒大集团宣布，双方将在11月 1日至 11
日期间合作卖房，累计在全国820个楼盘中
拿出1111套房源，恒大将在苏宁易购平台上
开设旗舰店，每天100套特价房，最高优惠超
百万元；而在线下，恒大将借助全国1万家苏
宁易购门店及苏宁小店，进行渠道拓展。

“有些城市以价换量效果可以快速出
现，有些城市即便降价，市场的观望情绪也
很严重。”一位TOP20房企的营销总监告诉
记者。

为了保证年末的签约回款，很多公司也
开始给员工进行福利优惠，以快速倾销今年
的库存。

“我们内部就实行了员工优惠购房，整
体价格普遍比市场价低6个点左右，公司要
求我们年前付清首付，明年6月之前我们有

一次更名的机会，如果到时我们还没有卖出
这个房子，可以直接退房，公司返还首付。”
一家上市公司内部人士告诉记者。

该人士指出，6%的优惠其实就是公司
把渠道、优惠等费用全部让渡给了员工，同
时明年市场一旦反转，员工可以把这个房子
在市场销售，因而对员工而言基本属于无风
险投资。

“我就在武汉买了一套，明年通过销售
直接在市场上卖，实在卖不掉至少也是保本
的，首付不到30万元，可以赚6万元左右。”
上述内部人士说。

而在今年10月，融创天津就确定了资源
“换仓”计划。融创天津员工购买住宅产品
的话，在今年年底前付款可享受8折，分期付
款的话享受8.5折，一次性购房可以享受半
年后更名一次。

事实上，内部购房优惠一直是地产公司
面临下行周期的传统操作。一方面可以让
利给员工，同时可以加速年底的回款，对于
冲刺业绩的地产公司而言，与其把利润让渡
给中介，更愿意直接销售给员工。

除了内部购房之外，很多没有拿到预售

证的项目，地产公司也正在通过包销的手段
提前进行销售确认和回款。

“现在头部房企为了年末冲业绩，把没
有拿到预售证的项目提前给中介或者资金
方，让其进行包销，不过要求提前回款，这样
就可以算作今年的销售业绩。”一位营销总
监透露。

周乐则一直忙于年底的项目策划活动，因
为要完成年度指标，她所在的公司周末已经取
消了休息。“事情太多忙不过来，年底前还有很
多活动要做，还要盘点各个项目的销售。”

目前看来，虽然外部一片歌舞升平，不
过地产公司内部的压力依旧巨大无比。多
家公司均向记者表示，11月的内部完成指标
没有达到50%，实际上内部的年度指标完成
难度极大。

“即便是我们这样提前完成的区域，集
团还会新增指标，去弥补其他未完成区域的
漏洞。”一位华东地产公司高层告诉记者。

拼命加班背后，一方面是地产公司销售
压力的逼迫；另外一方面，裁员优化在很多
公司悄然无息地进行。

“管理层频繁换人，局势千变万化，只能
自保。”不久前，一位地产人给记者留言。

今年以来，无论是主动抑或是被动，大
量公司都进行了组织内部变革。包括融信
中国（下称“融信”）、中梁控股、阳光城都在
不断进行内部结构调整。

比如中梁控股，就把原有的12个区域集
团进行收缩合并，进而开始对重合人员进行
优化。时至年底，中梁控股更是将总部人员
再度进行精减，约30%的员工在此次精减序
列内。

这并非中梁控股第一次裁员，今年4月，
中梁控股当时最大的区域集团浙广区域集
团，吞并了同级别的浙闽粤区域集团的下属

南区域公司，并制定了相关减员计划。按照
当时的规划，浙闽粤区域集团预计要裁员50
人，裁员人数占比在20%左右，裁员具体细
化到每个部门和各个条线。

同样进行裁员优化的还有阳光城。记
者了解到，近期阳光城正在筹划新一轮管理
架构调整，将根据区域公司业绩进行整合，
整合过后的多余人员势必会被优化。

“未来房地产市场总量会收缩，高增长
阶段已经过去了。对于习惯了高增长的房
企而言，明年将面临重大考验。”阳光城执行
董事长兼总裁朱荣斌说。

禹洲地产同样开启长三角地区整合，禹
洲地产苏州公司是首个破百亿的区域公司，
目前和南京、扬州组成江苏区域公司。浙
江、上海和安徽组成东部区域公司。

“我们每年都会对员工进行评级，A类员

工10%，B类员工20%，C类员工60%，D类员
工10%，其中D类就是待优化的员工。”一家
上市地产公司高层说。

融信在不久前将四大事业部及西南区
域公司，裂变为十个区域，分别是福建区域
集团、广东区域公司、沪苏区域公司、江苏区
域公司、山东区域公司、浙江区域集团、河南
区域公司、天津区域公司、山西区域公司、西
南区域公司。通过裂变，实际上是希望加强
总部的管控，借此机会进一步扩张。

“每天工作都当最后一天工作，公司经
常调整，也不知道自己会不会失业。”一家闽
系地产区域副总告诉记者。

管理层和组织架构调整背后，实际上来
自现实因素倒逼：融资成本居高，销售成本
高企，利润空间不断减少。这让每个地产公
司老板无比焦虑，进而不断进行调整。

内部调整不断
乐观还是悲观

员工内购冲业绩


