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本报记者 尹亮

云龙湖、核心区、新城片区……2026年，优质

地段优质房源已不再稀缺，低密度、洋房、叠墅、大

平层等产品品类愈加丰富，从产品品质来看，徐州

房地产市场迎来了肉眼可见的迭代变化。

另一边，大量刚需购房者跑遍全市售楼处后发

现，除却少量存量楼盘，全新出让地块开发的新房

价格门槛居高不下，刚需群体近乎无新房可选。

开发商向左，全面转向产品高端化；刚需购房

者向右，无力承接新房总价门槛，无奈转战二手房

市场。

市民王先生近期连续三周走访老城区、新城区

十余处楼盘，怀揣购置刚需新房的期许看房选房，

最终屡屡落空。“市面上几乎找不到100平方米左

右的刚需新房，楼盘户型尺度普遍偏大，成交价格

也远高于心理预期，当下新房置业门槛实在过

高。”转身走进二手房中介门店，片区房源挂牌均

价仅6000余元，海量高性价比存量房源可供挑选。

一冷一热的市场反差，成为当下徐州楼市最直观

的市场写照。

2026年，全国房企普遍将品牌高端化视作

行业发展核心命题，楼市进入深度结构性调整

周期，房企为何集体扎堆高端赛道？刚需新房供

给缘何持续缩减？性价比刚需开发路线是否会

再度回归市场？普通百姓理想中的宜居居所又

该如何定义？记者实地走访房企操盘负责人、房

地产业内资深人士、一线刚需置业群众，深度探

寻楼市分化表象背后的行业发展逻辑与民生居

住答案。

徐州楼市高端化浪潮来袭

刚需好房仍是市民期盼

全域楼市高端化浪潮来袭，刚需新房供给持续

收缩，但本次走访调研中，行业专家、房企从业者、

普通置业群众达成统一共识：房地产行业发展的根

本落脚点，是满足群众多元化居住需求，兼顾品质

实用性、普惠适配性的刚需好房，才是支撑楼市平

稳健康发展的长期主流。

当下徐州市民认可的“刚需好房子”定义已然

更新。徐州市市政设计院高级工程师满建琳认为，

新时代刚需好房，不等同于早年低配低价小户型，

而是兼顾通勤效率、教育配套、生活配套、基础产品

力的均衡型宜居住宅。

95后刚需购房者小周提出了大众刚需置业标

准：房屋总价可控、地铁通勤半小时圈内、户型通透

采光优质、社区标配基础绿化与亲子活动场地、物

业服务规范合规，楼盘无需打造高端奢华会所，但

基础便民居住配套完备，居住品质不必对标高端改

善楼盘，但要全面优于早年老旧刚需楼盘。

市场刚需置业诉求，已被头部开发企业精准捕

捉。铜山区纯新盘万科檐屿溪贴合民生置业需求，

优化项目产品布局，打造标准化高品质刚需社区，

依托均衡产品力与高性价比快速去化，项目开盘首

日首批房源直接售罄。

孟庆立认为，楼市长效健康发展，必须搭建多

层次梯度住房供给体系：核心主城片区布局高端改

善项目，适配业主置换升级、品质居住提升需求；外

围产业新城、轨道交通沿线，规划足量高品质刚需

住宅，承接城市青年首置安家需求；盘活全域存量

二手房资源，补齐基层住房供给缺口。产品高端化

是房企提质升级的发展路径，但无法替代民生刚需

住宅的底层市场地位，一座城市楼市底盘稳定，终

究依托海量刚需家庭安家置业需求支撑，构建“高

端有标杆、刚需有品质”的良性楼市生态。

“河南商丘金沙集团是行业标杆企业，依托刚

需定价，给到业主对标高端楼盘的居住品质，具备

极强参考价值。”市住建局相关负责人举例说明，徐

州本土楼市同样需要这类普惠品质楼盘，覆盖更多

收入圈层，助力全民安居宜居。

产品高端化从来不是行业唯一发展答案，兼顾

实用属性、基础品质、普惠定价的刚需好房，才是

楼市行稳致远的核心底气。立足区域中心城市发

展定位，徐州楼市正处于结构性深度调整关键期。

行业唯有兼顾产品品质升级与民生安居保障，搭

建高端、改善、刚需梯度均衡的全域住房供给体

系，才能适配不同收入、不同家庭结构群众的安家

需求，让每一类群体都能拥有承载烟火日常的宜

居居所。

与高端楼市热度形成鲜明反差的是，徐州核心

片区刚需属性新房供给逐年递减，刚需购房者“看

房难、可选少、适配低”成为全域普遍置业痛点，这

一现象和房企主动高端化不属于同一发展逻辑，根

源受制于土地供应、开发成本、客群分层多重现实

约束。

记者实地走访纯新楼盘，起步户型普遍锁定

130㎡以上，适配首置的中小户型基本断供，仅少量

存量尾盘项目还有零星刚需房源可选。

兼顾地段、总价、配套三重刚需条件的存量楼

盘，历经五年持续去化，库存余量日渐枯竭，可选楼

层、户型、楼栋大幅缩减。

业内人士补充指出，现阶段徐州全域土地供

应，整体偏向低容积率、小体量宗地出让趋势。孟庆

立表示，这类供地模式贴合房企当下开发逻辑，属

于市场化自主选择，房企拿下低容优质地块后，产

品规划第一导向便是高端改善化。

“从行业开发成本核算来看，核心城区土地

出让金、建筑建安、公建配套建设成本逐年走

高，地块规划刚需小户型产品，单套房源货值偏

低，项目整体资金回笼周期拉长，项目整体盈利

空间微薄，极端情况下项目直接面临亏损风

险。”孟庆立解读，房企拿下核心优质地块后，更

倾向放大户型面积、拔高社区景观与配套标准，

打造改善、高端产品对冲高额土地开发成本，保

障项目盈利。

市房协会长、秘书长王成锋表示，当前徐州房

地产市场置业需求分层清晰，改善置换需求持续集

中释放，刚需首置群体购买力承压，房企主动下调

刚需产品配比，进一步加剧核心片区刚需新房断供

现状，最终形成“新房高端化、二手房刚需化”的特

色楼市格局。

走访多家本土及全国性房企徐州区域负责

人后获悉，行业从业者普遍认为，产品高端化并

非房企博取流量的短期营销噱头，而是市场需

求、品牌生存、企业能力迭代三重逻辑共同催生

的必然选择，更是行业转型阶段房企绕不开的

“生死题”。

房地产业内人士孟庆立表示，从需求端来

看，高端置业客群具备极强的产品甄别能力与稳

定购买力，能够依托优质改善产品盘活片区楼

市。他分析，如果按照真正刚需群体高品质、高性

价比的真正需求，整个项目就要整体重新设计、

重新计算平衡点，项目利润空间被持续压缩；高

端客群重点看重地块景观资源、精细化建筑工

艺、专属物业服务、纯粹圈层营造，愿意为差异化

高阶产品支付品牌溢价，优质高端项目拥有稳固

的市场基本盘。

“这不是可选项，而是房企生存的 ‘生死

题’！” 一位房企区域负责人直言不讳，“打造城

市标杆高端项目，即便单盘去化体量有限，却能抢

占整座城市改善置业市场，市民后续置换、二次置

业时，会优先选择拥有高端代表作的房企。反观深

耕中低端刚需产品，不仅长期深陷利润洼地，更不

利于房企长期品牌塑造。”

多家房企区域负责人达成行业共识：高端

化并非单独开辟小众置业赛道，而是依托塔尖

标杆产品赋能全产品线，倒逼房企开发体系整

体提质升级，这也是房企穿越行业周期、实现

长效稳健经营的核心抓手。站在企业经营维

度，高端产品是项目稳定利润的核心保障，常

规中低端产品盈利空间极度有限。甚至有房企

负责人坦言，当下开发中低端产品，想要保障

企业利润只能压缩建造、配套成本，降低居住

品质，而减配降标，在当下理性化置业市场中

无异于自绝后路。

适配民生的刚需好房子才是长期主流

房企深耕高端化成为行业必答题

核心城区刚需楼盘持续稀缺
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