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深读·读人

杨金城：

代建房成功
并非偶然
文/本报记者 龚海

3万元小公司

最近，杨金城频繁“走基
层”，到许昌市各区县考察项
目。虽然是一个房地产老板，但
他的排场不大，别家老板坐着奔
驰招摇过市，他的车子却只能勉
强护住门面。

各种咨询电话不断，还有很
多外地同行专程赶到许昌找他

“取经”，他的惠民房地产开发
有限公司“庙”很小，租用着一
家土产公司灰突突的老式办公
楼，全无气派。所幸这些前来讨
教者大多是在房地产市场刚刚
起步者，个别人甚至是还没入行
的机会主义者，对此倒不惊讶。

“房价压得这么低，会不会
赚不到钱？”

“那不会，我们能保证7%的
代理费。投放广告、盖售楼处、
银行贷款，钱都给了中间环节、
给了银行，而我们省掉了这些环
节，成本就跟着降下来了，赚得
不比别人少。现在房地产市场不
景气，他们一个月能卖几套房
子？时间拖得越久成本越高，一
个楼盘十年还售不完，那就不赚
钱了。”

对这笔账，杨金城了然于
心，而这并不是他全部的如意算
盘。一位杨金城曾经的合伙人
说，这种模式使进入房地产市场
的门槛大大降低，并且很适合规
模小的房地产公司，能帮助他们
在当前严厉的调控政策下躲过
灭顶之灾。

杨金城自己无疑是这种模
式的直接受益者。他在许昌房价
已经直线飙升后才进来争取分
一杯羹，一直以来，他都异常低
调地运作代建住房的事情，原因
之一即是防备其他地产商的打
压。

据多位知情人讲述，杨金城
此前的履历并无多少闪光点：早
年做过打字员，后来到许昌市劳
动局下属机关工作，表现平平，
再后来调到某银行上班，与同事
相处不融洽，在一次竞岗中落
选，遂离开银行，和朋友到信阳
开办量贩，生意最终惨淡收场，
杨金城这才开始琢磨开发房地
产。

他到全国多个城市进行考
察，在对照了集资建房、合作建
房、开发商建房、合作社建房等
模式后，杨金城想到了代理建
房。用他的话说，“我是将这几
种模式都结合起来，取其所长，

为我所用。”
其实这仍属于合作建房的

范畴，在游说了几位朋友后，他
们对杨金城的想法表示了极大
兴趣，有 7人愿意出资合伙。他
们中有退休的许昌市领导、机关
退下来的干部、电视台的、银行
的，还有律师。

集资建房早已被叫停，从一
开始，他们就想规避集资建房的
法律风险。2007年初，注册资金
才 3 万元的许昌市惠民房产中
介服务有限公司成立，杨金城是
法人代表，公司开展住房建设中
介代理咨询服务，经营范围包含
代理住房建设。

正是这 3 万元的小公司可
以让杨金城名正言顺地召集建
房者。但在公司注册时，代建住
房在许昌的工商注册史上尚属
首例，连河南省工商局也拿不定
主意，上报国家工商总局后，在
几家中央媒体的推动下，杨金城
的中介公司才得以揭牌。

“这是一个新生事物，可以
大 胆 尝试，但 一 定 要 合 法 合
规。”这是许昌市有关部门的意
思，于是杨金城不敢太张扬，只
能低调展开下一步。

拿地的打击

中介公司运转大半年后，杨
金城和 7 名合伙人加紧注册成
立了惠民房地产开发有限公司，
从事拿地和房地产开发工作，他
自己担任公司董事长。

“这两个公司实际上是一套
人马，成立中介公司只是为了规
避非法集资的风险，这其实是钻
了政策的空子。”公司成立之初
的一位合伙人说。

公司没有资金可以直接参
与房地产开发，杨金城的设想是
要用大大低于市场价的房价作
为噱头，找到足够的购房者，用
他们的钱去买他们中意的地，再
用他们的钱去给他们盖房子，从
中收取7%的代理费。整个过程
都无需垫资，这就是公司营利的
逻辑。

既然是“空手套白狼”，如
何取得购房者的信任尤为关键，
深谙地方政治环境的杨金城是
有备而来。

公司员工称杨金城在当地
人脉广泛，公司的多位合伙人也
都不是“省油的灯”。一位不愿
透露姓名的消息人士介绍，合伙
人中有不少在许昌当地很有声
望，比如有市人大常委会某原副

主任，这些人的参与明显提高了
惠民房地产公司的信誉。

想短时间拉进来大量的购
房散户并不现实，杨金城考虑从
当地的机关单位下手，以点带
面。

在跑了40多个单位后，杨
金城发现有购房意向者达1万多
人，而且大多数人不排斥代理建
房——— 这些人大多属于买不起
商品房，又不能享受廉租房和经
适房的“夹心层”，公司潜在客
户群巨大。

惠民公司的合伙人与当地
机关单位的领导多有交情，他们
开始做这些单位领导的工作，必
要时也 会 采 取 一 些“ 灰 色手
段”，“有时领导一句话胜过我
们说几个小时。”他们适应这种
处事逻辑。

代理建房在许昌魏都区的
老师们那里得到了积极响应，当
时教师收入有所提高，但难抵房
价 高 涨 ，面 对 杨 金 城 给 出 的
1350元的单价，他们愿意冒险
一试。

2007年，许昌的房地产竞
争白热化，本地的恒达、鼎鑫等
房地产公司经过多年积累已经
财大气粗，而河南的地产大鳄建
业等也在全省扩张，杨金城好的
地块不敢争，也拿不到手，只能
转而求其次。

获悉原许昌市安装总公司
的厂区和仓库地块将被政府拍
卖后，杨金城很感兴趣，因为这
块地挨着铁路，在老城区，还不
临街，他觉得难以引起大开发商
的注意。

于是，他加紧召集购房者。
他预计这块地仅够建600套房
子，但在预订的前一天晚上，大
批人来排队，光教师就有1097
人，总共吸引了2000多人报名
参加，收到2000多万元预交房
款，足够公司拍下这块地。

在得知代建住房的杨金城
对此地块志在必得后，有当地开
发商故意来搅局。按照 1350元
的成本，杨金城估计自己最高能
承受 55万元/亩。在拍卖现场，
32万元/亩的起拍价一路上扬，
在多家公司放弃后，仍有一家地
产公司与惠民竞相举牌，价格拍
到63 . 1万元/亩后，杨金城无奈
退出。

没拿到地对杨金城等人打
击很大，在退还房款后，公司已
经亏损了好几万元，却迟迟等不
到合适的拍地机会，杨金城坦言
自己哭过好多次。

核心是信任

“如果政府能高调推动代理
建房就好了。”杨金城一直信赖
政府强大的行政力量。

不过，有合伙人对此完全
不抱希望，觉得土地财政让政
府不可能公开支持惠民公司的
做法。然而，阴差阳错的是，惠
民 公 司 还是受了 当 地 政 府 的

“惠”。
由于地价过高，楼市萎靡，

拍下安装总公司地块的那家房
地产公司后来又向政府提出退
地。接着，安装总公司职工借厂
区拆迁开发改善生活条件的希
望落空后，开始四处上访，这让
政府颇感棘手。多家房地产公
司都不愿接手，政府找到杨金
城，希望他以63 . 1万元/亩的原
价接下原本流拍的土地。

知情人士透露，虽然是按原
价接手，但政府在土地面积上给
予杨金城照顾，实际单价也就
55 万元左右，并且还在各种审
批手续上一路绿灯，税费也给予
减免。

杨金城找到魏都区的教师
们，重谈建房事宜。考虑到建材
涨价等实际情况，房屋单价约
定为 1600元。由于第一次拿地
失败，这次只有300多人预交了
建房款，但在接过地后，随着

“书香苑”项目开始实施，许多
客户找上门来交房款，甚至不
惜花钱走后门，房屋很快被预
订一空。

“代理建房模式的核心是信
任，关键在拿地，拿地是信任的
基础。”杨金城深有感触，项目
开始后，一切都按部就班进行，
因为施工方一般先期垫付建设
费用，杨金城得以根据工程进度
分期向购房者收缴房款，并拿来
与施工方结算。

为了增强购房者对公司的
信任，房屋的户型设计会听取购
房者的意见，公司的账目也实时
公开，成本一目了然。预交的房
款设立专门账户由购房者和惠
民公司共同监管，只供住房建设
使用。

从2009年9月动工，杨金城
一有时间就到工地巡查，除了房
屋质量，他几乎没有什么好担心
的。公司员工一直寥寥无几，因
为他不需要庞大的营销团队，没
有售楼部、没有广告支出、不依
赖银行贷款，利润也已提前限
定，等到2011年6月一期的400

多套房屋交房，杨金城闷着声完
成了一次完整的代理建房过程。

“公益商人”

还有4幢小高层没有完工，
杨金城还没有核算公司开发“书
香苑”最终的收益，但有人估算
利润至少在10%。能确定的是，
通过这个项目，杨金城完成了一
次财富的巨额积累。

对于一向被视为暴利的房
地产行业，杨金城的利润或许不
算最高。他说：“我们把利润让
给了买房者，让他们在这里有家
的感觉。至于我们因为风险低，
资金回流周期短，也有保障，况
且房地产暴利的时代已经过去，
所以算起来还是挺合适的。”

有6位最初的合伙人现在与
杨金城分道扬镳，进入别的房地
产公司工作，他们希望有合适的
机会将代建模式复制到其他楼
盘。

经过“书香苑”项目，他们
所有人都知道这种代建模式在
前期招揽客户以及掌握土地拍
卖信息的重要性，而这些都需要
熟络的社会关系，否则会举步维
艰。

一位前合伙人称，由于人脉
资源的限制，惠民公司的代建模
式可能仅限于许昌本地，到了外
地，一旦不熟悉情况，打通不了
各种复杂的关系，集资、买地几
乎没有可能。“现在开发商还是
很强势，越是大城市，越是难以
有代建模式的生存空间。”

随着这些在当地有能量的
合伙人的离开，杨金城挑起了公
司的大梁，公司的实力还不足以
让他随心所欲地推进代建模式，
他多次考虑拍地，但都无果而
终。

不过杨金城相信，在不同的
地方，代建模式可以变换不同的
形式，来圆中低收入人群居者有
其屋的梦想，甚至能以这种市场
的办法来达成政府的民生目标。

“我有时想，这个社会需要
有责任感的人，不然你放着七八
千万的利润不做，而来做这个
(代建住房)。”尽管做得并不顺
当，但杨金城心里早就有所准
备。还好，在下一个代建项目没
攥在手里之前，因为公司日常开
销不大，他不需要为维持营生犯
愁。

杨金城不觉得自己是唯利
是图的商人，他认为自己的所作
所为甚至渗透着公益。

这几天，杨金城开始躲避媒体，并尽量低调、再低调，淡化、再淡化。他很害怕

“高调”会导致自己在许昌“混不下去”，而对于媒体封他的“许昌样本”，杨金城有

些惴惴不安。

在河南许昌，杨金城通过集资代建的模式，为购房者代建住宅小区“书香

苑”，均价比同地段房屋低35%左右。

但杨金城很清醒，他知道，这次成功的偶然性太大，自己未必次次都有这样

的好运气，下次成功就不知道啥时候了。

杨金城(右)在“书香苑”小区查看工程进展情况。
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