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地产

本报记者 江嘉宜 徐叔竞

当土地收储完毕，进入

待拍阶段，每年年初，杭州市

国土资源局便会发布新一年

的《读地手册》，收录计划出

让的地块。那些宝地也从此

进入它的下半场，土地市场

的主角变成了开发商。

当然，大多数人看到的

只是最终的拍卖结果、楼面

价格。而实际上，开发商幕

后要做的事情，比起台前来

多多了。

拍卖之前就有房企做好设计方案；“网拍”过程中，最怕突然冒出新入杭房企

房企拿地的幕后故事，多过台前

在拿地之前
房企就做好了初步设计方案

对于一块地能接受多高的地价，打造怎样的产品才不至

于亏本，很多房企在地块正式出让前就根据规划做好了方案，

进行过细致的评估测算。

开发商们拿地前必备的功课就是先做强排方案（根据地

块的规划指标，按照建筑强制性规范排布建筑），并从中找出

能盈利最多，或是对品牌最有益的方案。

一份强排方案中，通常包括对地块的研判、户型设置和配

比参考方向、周边竞品调查、成本测算、毛利率预判等要素。

比如，有些地块出让条件中除了规定容积率，还有限高要求，

体量又不大，强排方案会建议做纯小高层或花园洋房；有的地

块对开发商自持部分有要求，强排方案会建议将自持部分的

户型做小，以利于今后转为长租公寓时灵活机动；有的地块处

于市中心黄金地段，属于高端改善区域，强排方案中往往只设

计100m2甚至200m2以上的大户型。

“每宗地块正式挂牌出让时，挂牌公告里都会写明该地块

的相应指标，诸如容积率、可建筑面积等，根据这些信息可以

大致做一个强排方案，有的还不止做一轮方案。”业内人士告

诉记者，强排方案主要目的是确定这块地值不值得拿，多少价

格以内拿到能有盈利空间。

杭州某品牌房企前期投资部负责人说，对于一些志在必

得的地块，强排方案设计时就会考虑很全面，做什么类型产

品，体量多大，大概会有多少货值，倒推测算出大致的土地成

本价格。“可建筑面积相当于是确定了可售房源数量，一般我

们做强排方案时都是往极限数量上去设计。”

拿到地后，只要在原有的强排方案上稍作修改，便能拿

到规划部门报批，大大缩短前期建筑方案设计所需要的时

间。

现场拍卖时故事多
网拍后最怕遇上新入杭面孔

以往，土地出让采用现场拍卖方式，一些竞争激烈的热门

地块，往往会发生令人津津乐道的故事。

为了更全面了解热门地块都吸引了哪些房企报名，在土

地资源交易中心报名办公地点处，有的开发商会派专人现场

蹲点，以探虚实。“正所谓知己知彼，交易中心的人下班了我们

才能收工。”曾负责前期土地竞拍的一名业内人士告诉记者，

如果地价较高，房企之间会私下谈谈，看看是否有机会共同拿

地。

到了正式拍卖的现场，趣事就更多。比如有的开发商喜

欢让美女上去报价，赚个印象分；有的开发商因为现场气氛太

热烈，而紧张激动到一不小心价格报高超出预期；很多外来开

发商则一直用电话连线，由总部远程遥控竞价；有时候一下午

要出让好几宗地块，有些热门地块竞争太激烈，导致后面出让

的地块竞价时已是傍晚六七点，有些后排看客饿得不行，又不

舍得错过竞价过程，便会叫面包或汉堡来充饥。

而其中最有说头的，自然是宋卫平红衣赴会的故事。早

年的杭州土地市场有个不成文的惯例，但凡绿城掌门人宋卫

平身穿红衣坐镇现场，绿城看中的宝地便不会旁落他人。不

过也有例外，比如 10 年前金松洗衣机厂地块（即现在的昆仑

公馆）出让时，老宋虽然着红色 T 恤亲赴现场压阵，但最后绿

城却以总价 100 万元之差输给了旅游房产（后更名为昆仑置

业），现场一片惋惜声，不过老宋本人倒是在土拍结束后露出

招牌笑容冲大家作揖告别而去。

2013年9月5日华家池地块出让亦是杭州土拍会的一大

经典。这一年是外来房企涌入杭州的大年。12 家报名房企

中，本土房企仅 5 家，最后参与书面竞价的只有绿城、滨江。

眼看着前两宗地块被外来的绿地、世茂竞得，在最后的 59 号

地块（即现在的滨江华家池）出让时，本土房企滨江集团每一

次报价，现场都掌声雷动。这场土拍到最后仿佛成了一场本

土保卫战，事关本土房企的颜面，价格倒成了其次。“当天拍卖

我们是带着任务去的，一定要拍下一块地。”滨江集团相关工

作人员如此回忆。

类似这样激情澎湃、甚至因为一时冲动拿地的场面，往往

发生在现场竞拍时。随着去年9月起土地出让改为网上拍卖

后，不少开发商感慨，程序简单了，气氛冷静了，只要在授权范

围内报价即可，一旦超出这个价格就选择退出。“一些优质地

块的竞价速度快了很多。”某本土房企投资部负责人表示，大

房企比较稳健，对地块预期也很清晰，“关键看企业对地块未

来的预期，胆子大点的按未来市场价拿地；胆子小点的以目前

在售价格作拿地参考。”

网拍后，参与拍地的房企都是网上递交报名资料，不少开

发商表示最怕碰上新入杭的面孔，都不知道谁是谁。这些房

企出于实现首次入杭的战略目标，会不计代价。“想找他们沟

通一下，谈一下合作拿地，都找不到人。”一家房企拿地部门的

人士说起来就郁闷。

标准化复制产品
拿地两三个月便可施工

按规定，开发商拿地后需走一系列流程，立项、方案批复、

规划许可证、施工许可证等，只有拿到施工许可证后，开发商

才能开始施工。

以前，房企拿到地后，光产品规划这一项，打磨久一点的

会花上一两年时间，中途时不时还要进行调整。如今，房企拿

到土地后，大多开启快速周转的运行模式。“现在地价高，晚一

天开工，一辆奔驰车就没了。”业内人士调侃道，以前土地价格

便宜，放着就能增值，开发商自然不着急，也有充足的时间考

虑做什么产品，但现在开发商等不起。

很多快周转型的房企，新进入一个城市，大多选择此前的

成熟产品体系，根据当地实际情况稍作修改便可以出设计方

案，拿地后两三个月内就能动工。

某全国性房企甚至连设计公司的钱也省下了，计划单价

5万元/m2以下的新项目均沿用此前市场热捧的设计方案，不

但节省时间，同时还能省下一笔数额不小的设计费。

“开发商项目做多了，大多已形成自己的标准化系列产品

库，只要确定做哪类产品，从产品库里调出来，稍做调整就能

用，早已驾轻就熟。”一名业内人士说，对品牌房企来说，如何

实现快进快出比打磨产品更重要，毕竟建筑设计方案定得快，

不但能大大节约前期投入成本，还能加快整个开发周期，“像

三四线城市，只要复制一二线城市的产品，在当地就已经很创

新了；一二线城市因为竞争压力大，在一些高端项目上，为了

让产品更具竞争力，开发商会相应多花些精力。”
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