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“未来一段时间里，我们同时面临两场挑战：一个是彻
底告别黄金时代的舒适区，进入高烈度竞争的低容错时代；
一个是走出自己熟悉的领域，进入到相对陌生的空间。”万
科致股东书里这样写道。

“房地产市场的一切长期问题，几乎都要通过人口研究
来求解。”万科坚持其“长期看人口”的思考逻辑。年报指
出，我国的“少子化”“老龄化”趋势已毋庸置疑。90后
比80后人口少3100万，00后又比90后少4100万。这在很
大程度上会对冲掉城市化率继续提升带来的新增需求。

而随着 90 后甚至 00 后逐渐成为购房、租房的主流群
体，客户需求的多样性、多变性特点比以往要明显得多。我
们对于客户需求的理解，同样需要比以往更精细、更敏捷。

同时从供给端的情况来看，行业集中度越来越高。数据
显示，2018年中国房地产市场TOP3包括万科在内的发展商
共获得12.6%的市场份额，超过1/8；前 100家开发商获得
2/3的市场份额。这说明竞争正变得越来越激烈，而且主要
是重量级选手之间的相互竞争。如何在市场中赢得客户的青
睐，考验的是方方面面的能力。

如何迎接挑战？万科给出的答案是：收敛聚焦，巩固提
升基本盘。“先求得根基的稳固，才能更好地开枝散叶；先
在最基本的业务上深化对商业逻辑的理解、练好经营管理的
内功，才能为转型奠定更坚实的基础。”

进军新领域
年报中，万科强调那个市场单边快速上涨的时代已经结束

了。为了支持万科未来的持续增长，转型势在必行。2018
年，万科已将公司战略定位升级为“城乡建设与生活服务
商”,在巩固住宅开发和物业服务固有优势的基础上，积极拓
展业务版图。

一方面，进入租赁住房、物流、商业、教育、养老等行
业，并已在商业地产、物流地产、长租公寓、养老地产和轨道
物业等细分领域领跑；另一方面正在积极探索乡村振兴、旅游
度假、文化艺术、健康、安全食品等领域。

以宁波为例，去年万科在宁波新设立了33家子公司，其中
3家是涉及养老的“随园智汇坊”健康管理公司，1家幼儿园，
1家投资公司和4家产城发展公司，其他均为房产咨询机构或
置业公司。

此外，去年万科集团共获得64个物流地产项目，其中在宁
波江北、北仑、余姚、慈溪就布局了5个。

在长租公寓方面，去年万科这项业务已覆盖35个主要城
市，累计开业超过6万间，开业6个月以上项目的平均出租率
约92%。万科长租公寓品牌“泊寓”自2017进军宁波租赁市
场，目前已涉足海曙、鄞州、北仑等区域，有南部商务区店、
芝士公园店、北航店、港隆广场店，约2000个房间，吸引了
大量年轻租客。万科“泊寓”的介入，正在引领并改变宁波住
房租赁的消费观念与市场格局。

告别舒适区

宁波楼市老大
偏爱哪些区域？

“这就是一个白银时代。”万科在2018年年报的《致股东》中指出。这个
时代的表现是，市场单边快速上涨、行业整体快速扩张的红利期已经结束。

在“活下去”的终极目标下，志在转型的万科究竟“活”得怎么样？作
为宁波市场占有率最大的房企，万科转型对宁波楼市又产生了哪些影响？

“活得”不错

从刚刚发布的年报看，大喊“活下去”的万科，相比大多数同行
显然“活得更好”。

年报显示，2018年万科实现营业收入2976.8 亿元，归属于上
市公司股东的净利润337.7亿元，同比分别增长22.6%和20.4%。实
现销售面积4,037.7万平方米，销售金额6,069.5亿元，分别增长
12.3%和14.5%；在全国商品房市场的占有率进一步上升至上升至
4.05%（2017年：3.96%），在24个城市的销售金额位列当地第一。

纵观全国，2018年，在“房子是用来住的，不是用来炒的”以
及因城施策的政策导向下，行业调控持续深化，市场经历了由热转冷
的变化。

国家统计局数据显示，2018年全国商品房销售面积为17.17亿平
米，同比增长1.3%，增速比2017年低6.4个百分点；销售金额15.0万
亿元，同比增长12.2%，增速比2017年低1.5个百分点。分季度看，
全国商品房销售面积增速分别为3.6%、3.1%、2.0%和-2.0%，下降
趋势明显。

重点城市的新房成交面积进一步下滑。北京、上海、深圳、广州、
天津、沈阳、杭州、南京、成都、武汉、东莞、佛山、无锡、苏州等城
市商品住宅批准预售面积同比增长6.3%，成交面积同比下降8.5%。

与此同时，土地市场明显降温。由于销售放缓，企业拿地更加谨
慎，土地整体溢价率回落，流拍现象增加。根据中国指数研究院统
计，2018年，全国 300个城市住宅类用地成交楼面均价同比下降
7%；住宅类用地平均溢价率为15%，较2017年下降19个百分点。

不过，年报显示，万科在期末净负债率、存货金额和已售未结资
源规模方面，去年比上一年度均有所上升。比如，2018期末净负债率
为30.9%，比上年度22.1个百分点。尽管如此，仍处于行业低位。

“围城”战略

自2006年进入宁波，深耕13年，万科已然是宁波房地产界
的老大。

就在上周举办的2019年宁波国家高新区土地招商推介会
上，宁波万科企业有限公司副总经理丁宁在发言时披露：2018
年，万科在宁波市场的销售额190亿元，市场占有率达14%，且
连续四年保持市场占有率第一。

在万科境内主要项目2018年开发情况和2019 年开发计划
一表中，宁波的项目共计27个，其中6个是去年拿的地。

从项目地域分布看，万科的策略似乎一以贯之，即偏爱
嫁近郊，鲜少跟进热点区域。万科进入宁波的第一个楼盘是
金色水岸，当时鄞州中心区的开发热点区域在东湖花园、格
兰云天那一片，鄞县大道以南还比较偏，现在的鄞州公园二
期、欢乐海岸乃至南部商务区等等影子都还没有。之后，集
士港金色城市、慈城云鹭湾、庄市万科城，都距离宁波城市
核心区甚远。

年报中披露的这些宁波项目，多数依然集中在近郊的新城，
比如小港、镇海新城、姚江新城、城西、东钱湖。号称宁波楼市
宇宙中心的东部新城和这两年大热的杭州湾新区、梅山—春晓，
也都没有进驻。对此，万科宁波相关工作人员表示，这跟公司的
战略选择有关，具体他并没有作过多的解释。

不过，相对而言，各方面配套不甚完善的新城地价便宜，未
来发展空间大。从过去操作的项目来看，在万科品牌带动下，这
些项目所在区域很快都从价值洼地崛起为投资、居住的热土。万
科的布局策略，某种程度上可以作为购房者买到哪里的一个参
考，特别是刚需。

目前，万科进驻的这些近郊新城，尽管不是城市最中心、各
方面配套相对有待完善，但一旦交通基础设施跟上，它们进出城
市核心区都会变得便捷。比如庄市，三官堂大桥一通，与高新
区、东部新城一路直达；比如小港、姚江新城，地铁二号线二
期、地铁四号线通车后也能快速连进核心城区。

值得一提的是，这些年万科与其他开发商合作的项目越来越
多，像华侨城出面拿地的欢乐海岸、北仑雅戈尔出面拿到的印东
方、与开投合作的姚江新城的滨河道项目、奉化的一个产城融合
项目。其中，万科都扮演了重要的操盘角色。

作为宁波楼市的老大，万科这块牌子，不仅在购房者这边吃
香，在一些有资金、有土地资源但开发经验、能力相对较弱的开
发商那边，同样吃香。

万科的年报也印证了这一点。
2018年万科共获取新项目227个，总规划建筑面积4681.4

万平方米。新增项目72.1%位于一二线城市，但均价仅为5427
元/平方米。而在这些项目中82.6%为合作项目。
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万科在宁波楼盘项目分部图


