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日前，《2023 年沪上人居需求调研报告》历经三个
多月的调研与整合，正式出炉。 此项调查由新闻晨报·
周到委托上海煜寒信息技术有限公司开展， 采用问卷
调查形式，调查接触量总计 2000 份定量样本，以了解
在沪人群居住需求的变化及满意度情况。 报告重点围
绕“消费者购买新房时考虑哪些要素？消费者购房整体
满意度如何？ 消费者购房偏好哪些房企品牌等市民关
注的热点议题，依托数据样本分析，对沪上人居需求变
化进行了深入解读与前瞻分析。

总体来看呈现以下特点。一、今年消费者打新热度
高涨， 婚房或改善居住环境是在沪人群购买新房的动
机，重点考虑交通、医疗、教育等购房要素；二、消费者
购房过程整体满意， 但诸如获取房源的渠道、 认购过
程、摇号过程、选房的过程以及交首付这几处细节方面
仍有待提升； 三是声誉较高的品牌房企是大部分消费
者购房时的加分项； 四是消费者新房交付整体较为满
意，但社区公共设施仍需提升。

打新热度高
购房重点考虑交通、医疗、教育等要素

整体看来，作为婚房使用或改善居住环境是在沪人群
购买新房的动机。 45%的消费者的购房动机是为了改善居
住环境。其次，有36%的消费者的购买新房的动机是作为
婚房使用。婚房仍会作为刚需房，被大多数年轻的消费者
所选择。中年消费者在购房时会更多的考虑到子女和父
母。中年消费者购买新房的动机是为子女教育、照顾父母
方便。
总体上，大多数消费者选择购买新房的原因是新房

中采用更多科技会让居住更舒适。随着智能家居系统技
术的发展，更多的消费者倾向选择具备智能家居系统的
新房。此次调研中，有 63%的消费者认为新房可能会具备
更多的科技，从而让居住更舒适。其次，58%的消费者认
为新房的规划配套更好，小区环境更佳。除此之外，新房
的房龄明显要比许多二手房小得多，并且，户型设计更符
合当下的审美需求。对刚需自住来说一套房子的房龄越
短、可供居住时间就越久。从投资角度来说，在其他条件
相仿的情况下，房龄短，价值也更大一些。

在购买新房时大多数消费者会重点考虑交通、医疗、
教育和新房的性价比方面的因素。 其次，靠近商业区以及
小区周围绿化情况也会被消费者重点关注。从不同维度
来看，高收入的消费者相较来说更加更关注教育因素。而
对交通的便利性的宽容度比较高。反之，中等收入人群着
重考虑交通便利的因素。购买大户型的消费者会更加关
注小区周围是否有大型的购物商场，商业街等商业区。有
过买房经验的消费者，会更加关注开发商的品牌。

从新房面积上看， 整体上 91-110㎡之间的房面积
更受消费者偏好。 年轻人可能会受预算的限制的影响
更多的选择小户型的新房。其次，收入越高的消费者，
在选择上更具灵活性，可选择的房屋类型越多。例如，
中等收入人群会选择 81-90㎡的小户型新房。家庭年
总收入高的消费者会更偏好 121-130㎡的大户型或大
平层、别墅。

消费者打新过程整体较为满意但仍有不足

“打新”已成为上海中产在近两年的一种新共识和
新潮流。2023年 4月，全国楼市回暖，而上海新房市场的
热度已持续很久。一向寸土寸金的上海被认为是能够托
付起住房刚需和增值需求的少数城市。有人认为，新房比
周边二手房价格低，未来升值空间可能也更大。因此有更
多的人开始了解或准备加入打新的过程。

消费者对买房过程总体表示满意， 消费者收入越高
满意度越高。 虽然消费者对买房过程总体满意，但还有不
足。我们将购买历程中遇到的问题分成了获取房源的渠
道、认购过程、摇号过程、选房的过程以及交首付五个部
分进行分析：首先，从获取房源的途径来看，大部分消费
者认为获取房源的时候时间成本过高。有消费者表示，
“10个半天或 5个整天的时间成本，绝对是需要支付的。
未来真从腰包里掏钱时，如果总价能够便宜 50 万，可能
是你好几年的收入总和。如果能够选到更适合自己的房
子，可能多幸福几十年”。消费者认为多了解不同的房源，
花费一些时间是有必要的。总体来看，消费者在获取不同
房源比较时，会遇到很多问题，从而导致时间成本过高。

从摇号过程来看， 大部分消费者认为摇号过程中等
待的时间过长。 其次现场服务差，导致体验感不好也是摇
号过程中的痛点。其次，部分消费者认为由于摇号现场的
服务质量差，导致体验感不好。摇号在一定程度上可以控
制供需关系矛盾恶化。通过公证方式来摇号，也体现了公
平公正性，较大程度的保护购房者权益。但是摇号仍给消
费者带来了一些问题。有消费者表示，“线下选房太混乱
了。进去看下情况，没人理我，也不知道看哪里”。从选房
过程来看，消费者认为由于摇到的号码太靠后选房范围
变小是选房过程的痛点。其次，选择的房型超出预算、没
有选到合适的房型也是较多消费者遇到的问题。受摇号
的影响，选房时也存在号码太靠后，选不到心仪房型的问
题。有消费者表示，“号码太靠后，想要的户型被选完了，
前面看的房型都没用了”。并且，购买紧凑小户型的消费
者更受预算的限制。部分购买小户型的消费者在选房后，
发现价格超出预算。从交首付过程来看，没有获得足够的
保障是消费者的痛点。特别是合同中没有具体的交房延
期后的赔偿内容，以及没有明确交房日期和违约责任方
面的问题。2020 年，一位上海的消费者在购买新房时，遇
到延期交付，但由于补偿协议有争议，没有明确的写明赔
偿内容，因此业主起诉了开发商。也有消费者遇到开发商
利用其中的“文字游戏”迷惑消费者，有消费者表示，“合
同一定不能随便签，要仔细看，不然后面真的会有大坑”。

消费者购房偏好大房企品牌，品质更有保证

总体上，万科、上海地产、招商蛇口、金地等知名房企
品牌更受消费者偏好。消费者对于住房的需求近年来也
发生了较大的转变。有研究表明，消费者从买房只看地段
和配套的“刚需时代”，逐步开始关心房企品牌、小区环
境等多种因素。说明除了产品属性外，房地产的服务属性
越来越与消费者的居住体验相关。
随着消费升级的深入，无论是新生代还是新中产，不

仅追求产品品质，更偏向于细节考究和持续关注，达成自
我内涵提升和消费满足感，从而孕育出“新精致主义”。

近两年，产品力头部房企加速迭新，如万科的映像系，保
利发展的“天字系”等，都在主动提供满足客需端的进化
产品，以此提升居住体验。

深耕上海 20 余年的金地， 敏锐察觉到这一新趋势，
持续迭代产品力。 基于多年来对客户价值的深入研究，金
地产品不断推陈出新，已提出“褐石”、“名仕”、“风
华”、“格林”、“峯系列”、“御系列”等六大系列标准化
产品，涵盖欧陆、中式、现代等不同风格，满足不同消费价
值观、不同家庭生命周期的客户需求。
继在上海丰盛道项目落地“新精致 1.0” 产品后，

2023 年，金地“新精致 2.0”升级产品系，落地金地嘉峯
汇× 金地嘉境双星项目，以城市友好、先锋审美、丰盛生
活、魔鬼细节四大维度，定义嘉定新生活，也展现了金地上
海对“好产品”的最新思考与实践。
不同于新精致 1.0 的“让人融入社区生活”，新精致

2.0 则以“我即生活创作者”为出发点，让社区一切皆“为
我所用”，从而实现对“精致新想法，生活新享受”的不断
挖掘和演绎。取消围墙，掌握城市生活的主动权，激发社区
活力、复苏邻里烟火气，打造可以安放情绪的新精神空间。
不断推陈出新，迭代产品的背后，更有金地强大的投

资及交付能力，而这些也合力构筑了消费者颇为看重的
安全感基石。截止 2023年 9月 1 日，金地在华东区域已
累计投资 131 个项目。2023年起至 9月 11日，华东区域
共计交付 9个项目，15个批次，共计交付 4781 套。

消费者新房交付整体较为满意
公共设施仍需提升

大部分消费者对新房交付的过程感到满意，但公共
设施仍有提升空间。总体上，大部分消费者遇到过公共设
施质量方面的问题。其次，部分消费者也遇到过房屋质量
的问题。例如，外立面凹凸不平、墙体开裂、开发商私自降
低品质、服务态度傲慢等。
好的物业公司会让小区业主的生活更加舒适便利，

一个好的物业公司会对居民的居住体验产生重大的影
响。一位上海的业主反映物业收费过高，但物业服务不尽
人意，业主表示，“这么高的物业费，那么物业服务有没有
跟踪配套上去？夏天空调不能开高达 18天，我天天打电
话到物业公司去找”。最后物业表示需要经过协商后才能
给业主处理方案。

2023年沪上人居需求
调研报告出炉

房 企 品 牌 偏 好 指 数 排 名

最佳 优秀

上海地产 大华集团

招商蛇口 陆家嘴集团

万科 仁恒

金地集团 中国金茂

华润置地 建发房产

上海城建 静安投资

绿城中国 中国金茂

宝华集团 星河湾

保利发展 奉发集团

保利置业 上海城投
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