
本报记者 尹亮

夜幕降临，文庙·东方街区灯火渐亮。

10月2日晚8时许，街区依然人流如织。伴随着青

年歌手的歌声，三三两两的市民穿行于街区之间，有

人停下来听歌，有人驻足咨询楼盘，也有人拿着户型

资料，与家人低声讨论。

几天前，这里还是一处夜间休闲消费的热门街

区；9月30日至10月2日，这里又多了一重身份———

2026徐州金秋房产夜市主会场。

3天时间里，房产夜市累计接待3592组客户，达

成意向成交377套，周边城市客户占比超过四成。

数字背后，是一场房产展会的热度，也是购房需

求、市场信心与城市吸引力交织形成的真实回响。

有人专程赶来选一套改善型住房，有人逛街时偶

然走进展区，也有人原本只是来徐州旅游，却因为一

场房产夜市临时改变了行程。

一场房产夜市，正在成为观察楼市变化的一个

窗口。

“本来是陪家里人出来逛街，没想到最后认真看

起了房子。”10月1日晚，徐州市民李女士带着家人来

到文庙·东方街区。走进街区时，热闹的音乐和灯光吸

引了一家人的注意。顺着人流走近，李女士发现，这

里正在举办房产夜市。

起初，她只是随便看看。

最终，一家人从“逛街”变成了“选房”。

这正是本次房产夜市有别于传统房展的地方。

把展会放在文庙·东方街区，时间改至下午4时至

晚上10时，房产消费与城市夜间生活由此有了交集。

对于市民而言，看房不再是一项需要专门安排时间的

“任务”，而成为夜间休闲生活中的一种选择。

晚上8时左右，街区的人流量达到高峰。展区内，

销售人员忙着接待客户；展区外，青年歌手的演出吸

引不少市民驻足。有人听完一首歌继续逛街，也有人

听着歌、拿着楼盘资料，与家人讨论户型和价格。

“以前房展会给人的感觉比较严肃，大家就是冲

着看房来的，这次不太一样。”一名参展房企销售人

员说，夜市的消费场景让客户停留时间更长，交流也

更自然，“有些客户一开始只是看看，聊着聊着就把

自己的购房需求、家庭情况都说得很具体了。”

场景的变化、办展时间的变化，也带来了客流结

构的变化。

本次展会一个颇为意外的收获，是来自周边城市

的客流。

国庆假期期间，不少周边城市游客来到徐州游

玩。文庙·东方街区本就是不少游客的目的地，而当这

些游客与房产夜市相遇，一次普通的城市游览，便多

了一层对徐州住房市场的观察。

来自山东枣庄的张先生就是其中之一。

“我们本来就是过来玩的，第一天逛文庙的时

候，看到房产夜市，就进去看了一下。”张先生说，自

己此前就考虑过未来到徐州工作、生活，但对徐州楼

市了解并不多，“没想到这里一下子把很多楼盘都集

中起来了。”

原本安排好的部分游览计划，也因此发生了

变化。

从游客到看房者，从偶然驻足到主动咨询，房产

夜市意外成为一扇让外地消费者了解徐州的窗口。

这意味着，房产夜市展示的不仅是徐州房地产市

场的产品，也在一定程度上，展示着一座城市的生活

方式和发展吸引力。

金秋房产夜市绘就住房消费新图景

客流增加，是展会热度最直观的体现；而客户停留

时间更长、咨询内容更细，则更能反映市场正在发生的

变化。

“以前客户比较容易先问‘多少钱一平方米’，现

在往往会继续问容积率、户型、楼间距、物业、交付标

准，甚至会问社区以后怎么运营。”新盛地产一位销售

人员说，改善型客户尤其如此，“大家不是单纯想把房

子买大，而是希望换一个真正适合长期居住的家。”

展会现场，一对准备改善住房的夫妻在几个项目

之间反复比较。

丈夫关注区域和总价，妻子则拿着户型图仔细询

问采光、收纳和社区配套。“我们已经有一套房子了，

这次买房不是为了投资，就是希望一家人住得舒服一

点。”妻子说。

这样的购房者，在本次房产夜市并不少见。

从“有没有房”到“有什么样的房”，从满足基本

居住需求到追求更好的居住体验，住房消费正在呈现

更加理性的特征。

这也让房产夜市的意义不再只是 “把楼盘摆

出来”。

在品牌楼盘集中展示的同时，政务服务、金融咨

询、二手房置换等服务同步进入展会现场。对于购房者

而言，可以先看房，再问政策；可以比较产品，也可以咨

询贷款；有改善需求的家庭，还可以同步了解旧房评估

和出售问题。

“客户现在考虑得越来越全面。” 一位业内人士

说，“这说明市场正在从单纯比价格，转向比产品、比

服务、比居住体验。”

在他看来，房产夜市将不同类型的住房产品集中

呈现，也让市场需求更加直接地反馈到企业面前。

“客户愿意在哪个项目停留、最关心什么问题、哪

些产品被反复询问，这些都是非常真实的市场信息。”

而对于参展企业而言，这种面对面的交流同样重要。

“以前我们更多是在售楼处等客户，现在把展位摆

到人流集中的地方，能够更直接地接触不同类型的消

费者。”一名房企销售人员说，“有些客户并没有明确

说要买哪一个项目，但通过现场交流，可以慢慢把需求

梳理出来。”

展会背后，并不是简单的“人来了、房子卖了”，而

是购房者与房地产企业之间一次集中而充分的交流。

在本次房产夜市现场，还有一类人尤其值得关

注———他们不是第一次买房，而是正在考虑如何换一

套更适合自己的房子。

“现在最大的难题其实不是想不想换，而是旧房

怎么处理。”市民王先生已经看中了一套改善型住房，

但手中的旧房尚未出售。此前，他一直在“卖还是不

卖、什么时候卖、卖了以后怎么买”之间犹豫。

这一次，他在房产夜市徐房严选主办的二手房置

换服务区找到了答案。

工作人员帮助他了解旧房市场情况，并根据他的家

庭需求梳理置换方案。“以前觉得买新房和卖旧房是两

件事，现在发现其实应该放在一起考虑。”王先生说。

这也是本次房产夜市受到市场关注的一个重要

原因。

新房与二手房两个市场，由此产生了越来越紧密

的联系。

房产夜市将二手房展示、房产评估、置换咨询等服

务纳入展会，让“卖旧买新”从消费者自己摸索的过

程，变成可以现场咨询、集中解决的问题。

“现在的客户越来越关注整个置换链条，而不是单

独看一套新房。”一位业内人士说，“谁能够把客户从

看房、贷款、旧房出售到最终入住这一整套需求服务

好，谁就更容易获得市场认可。”

这背后，是房地产市场从增量竞争向存量与增量

并重转变过程中，住房消费逻辑的变化。

房子仍然是房子，但消费者对“家”的理解已经更

加具体。

它可以是一间更宽敞的儿童房，也可以是老人不

用爬太多楼梯的便利；可以是更好的社区环境，也可以

是更短的通勤距离。

对于改善型家庭而言，买房越来越像是在重新选

择未来的生活。

这次房产夜市留下的，不只是3天的到访数字。

它让本地市民在夜晚逛街时，有了一个集中了解

住房市场的机会；让周边城市游客在游览徐州时，多了

一次认识这座城市居住环境的机会；也让房地产企业

在与消费者面对面交流中，更清晰地听见市场的声音。

“过去我们总觉得房展会就是卖房子的地方，现在

看来，它更像一个市场交流的平台。”一位业内人士说。

房产夜市里聚集的，是一个个具体的人。

是利用国庆假期来看房的年轻夫妻，是陪父母一

起选房的家庭，是准备“卖旧买新”的改善型购房者，

也是原本来徐州旅游、偶然走进展区后改变行程的外

地游客。

他们的需求各不相同，却在文庙·东方街区相遇。

而对于房地产企业而言，这样的相遇同样重要。

“客户愿意停下来听我们讲，愿意把真实需求告诉

我们，这本身就是市场信心的一部分。”一名参展企业

负责人说。

灯火映照文庙，也映照着人们对于美好生活的期待。

从“逛街”到“看房”
烟火气带来新客流

从“看优惠”到“看产品”，购房更加理性

从“卖旧买新”到“重新选择”，存量市场释放新需求

从“一场展会”到“一扇窗口”，城市与市场彼此看见

房产夜市吸引很多年轻人现场咨询。 本报记者 王耀 摄
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