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本报记者 尹亮

住房，承载着千家万户最朴素的期盼，也是城市

发展最温暖的底色。历经数十年高速发展，我国房地

产市场已从“总量短缺”迈入“供给充足”的历史新

阶段。作为区域中心城市，徐州的楼市格局同样经历

着深刻变革。如今，漫步城区各大售楼处，低密洋房、

瞰景大平层等改善型住宅层出不穷，产品品质不断迭

代升级，“住上好房子”已成为市场主流。

然而，在这场品质升级的浪潮中，一个现象愈发

引人关注：曾经作为楼市基石、面向首次置业群体的

高性价比刚需楼盘，正悄然淡出大众视野。开发商纷

纷聚焦改善与高端产品，刚需赛道显得愈发冷清。

“开发商为什么不爱做刚需了？”“刚需族还能买

到合适的新房吗？”这些疑问，已成为当下徐州楼市

的真实写照。

刚需新房渐成“稀缺品”？
———徐州房地产市场刚需产品供给观察

房地产市场的演进，始终与时代需求同频。上

一个周期，行业的核心使命是解决“有没有”的问

题，让更多人拥有自己的住房；如今，行业进入新

发展阶段，核心使命正转向解决“好不好”的问

题，让所有人都有机会住上更优质的房子。

品质升级，不应是改善群体的“专利”，刚需

群体同样有权享受优质的居住产品。刚需，从来不

等同于“低品质”，刚需住房也绝不是一个仅能容

身的简易空间。当下的刚需客群以年轻人为主，他

们对居住品质有着更高期待：不仅要总价低，更要

质量可靠；不仅要空间够用，更要功能合理；不仅

要“有房住”，更要“住得舒心、住得有尊严”。

新时代的刚需产品，应构建一套“三重价值”

体系：基座安全、功能超配、情绪价值。基座安全，

是解决防水、隔音、防潮等基础顽疾，让购房者买

得放心；功能超配，是在有限面积内实现收纳、采

光、动线的最优解，让居住者用得舒心；情绪价值，

则是通过营造友好的社区公区和贴心的物业服

务，让生活更有温度。

正如一位业内人士所言：“如果有房企能像

金沙那样，用极致成本打造出高品质的好房子，必

然会引爆市场。刚需从未离场，看看二手房市场的

热度就知道了。”

期待徐州房地产市场能够正视刚需群体的居住

诉求，打破“刚需=低配”的惯性思维，涌现出更多

读懂刚需、服务刚需的品质楼盘。让每一位为城市奋

斗的青年，每一个心怀期待的家庭，都能在这座城市

找到属于自己的温暖居所，让安居梦想照进现实。

市场与土地的双重挤压之外，房企自身在产

品研发上的困境，或许是刚需盘“消失”的更深层

原因。当下，不少业内人士发出感慨：开发商，可能

真的“不会”做刚需了。这并非调侃，而是面对刚

需赛道时的真实无力感。

打造豪宅和改善盘，有一套成熟的逻辑：凭借

充足的预算，通过优质建材、精致园林、高端服务

等要素的“堆砌”，以高成本换取高溢价，即便有

些试错，也有足够的利润空间作为缓冲。

但刚需产品截然不同。成本有限，总价固定，

如何在“螺蛳壳里做道场”，既要控制总价，又要

保证品质，还要精准触达刚需的真实痛点，这对习

惯了“高举高打”的房企来说，是一个前所未有的

精细化课题。一位有着20年徐州地产操盘经验的

资深人士感叹：“我见证了整个行业从无到有的

过程。一个很深的感受是，这么多年，几乎没有开

发商真正沉下心去研究，刚需老百姓到底需要什

么。豪宅卖的是资源占有和价值认同，客户有足够

支付力；但刚需要什么？他们的生活痛点、真实喜

好是什么？很少有人能说透、想透。”

刚需的需求看似简单，实则复杂：他们预算有

限，但对隔音、防水、防潮等基础工程的质量格外

敏感；他们空间有限，却对收纳功能和户型格局的

合理性有着极致追求；他们看重性价比，也同样渴

望从社区服务和公共配套中获得“情绪价值”。这

些需求，无法靠简单的成本堆砌来实现，需要的是

房企深耕细节、读懂生活、精准研发的能力。

放眼行业，河南金沙集团提供了一个值得借

鉴的样本。它能在每平方米6000元的单价区间

内，打磨出媲美改善盘的品质，真正读懂了刚需群

体的核心诉求。而这样的产品，在徐州市场目前仍

是空白。

回顾房地产发展周期，上一个阶段是“扩张

时代”：城市版图不断外延，大量近郊、远郊土地

入市，房企凭借高周转模式，在高容积率地块上打

造出大量刚需产品，满足了首次置业的爆发性需

求。如今，徐州城市发展进入“回归时代”，资源要

素向核心板块高度集聚，土地供应逻辑也随之发

生根本转变———从“求量”转向“提质”。

近年来，徐州土地市场的趋势清晰可见：核心

城区地块炙手可热，低容积率成为标配。云龙湖板

块、原市委党校地块、明理街地块等核心区位土地

陆续出让，容积率普遍控制在1.3至1.5之间，个别

地块甚至低至1.01，未来将打造洋房、院墅等低密

产品。开发商彻底告别了过去高容积率、高密度的

开发模式。

“降容”意味着在同样的土地上，可建设的住

宅总面积大幅减少。在有限的建筑面积下，房企为

平衡成本、保障利润，必然倾向于打造大户型、高

溢价的改善产品。核心地段的地价高企，进一步推

高了开发成本，让刚需产品在成本核算阶段便失

去了生存空间。

“不是不想做，是核心区的地价摆在那里，做

刚需根本不现实；近郊地块倒是便宜，可又面临配

套不足、去化困难的难题，房企自然不敢轻易布

局。”一位徐州本地房企的负责人直言不讳。

城市的烟火气，藏在年轻人的安居梦里。对于初

入社会的青年、刚刚组建家庭的刚需群体而言，一套

总价可控、配套齐全、品质可靠的小户型新房，是他们

扎根城市的起点。但眼下，这样的选择在徐州新房市

场正变得奢侈。

走访云龙、泉山、铜山等主城板块的售楼处不难

发现，当前在售的新房，起步户型多在110平方米以

上，主打三室两厅、四室两厅的改善格局，单价万元以

上的项目占据主流。即便在近郊板块，纯粹的小户型

刚需产品也屈指可数，且往往伴随着地段偏远、配套

滞后的痛点。改善型项目已占据市场主导，低密住区、

宽境户型、高端会所成为宣传关键词，新房市场俨然

成为“改善的主场”。

新房市场刚需的缺位，让许多新市民和年轻人陷

入了“想买买不起，想买买不到”的尴尬。28岁的王先

生是徐州一家企业的白领，筹备结婚的他计划购置一

套总价百万元以内的婚房。“跑了半个月售楼处，不

是户型太大超了预算，就是地段太偏不方便生活，想

买个合适的新房，太难了。”王先生的遭遇，是无数徐

州刚需族的一个缩影。

无奈之下，许多购房者只能将目光投向二手房市

场，或寄望于保障性住房。

市场镜像：刚需新盘，一房难求

展望：从“有房住”到“住好房”，刚需期盼优质供给

研发困境：非不愿也，实“不能”也？

土地逻辑：城市回归核心，低密地块成主流
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