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购房逻辑：
从“买便宜”到“买品质”

2025年2月11日，2025山东省高品
质住宅展示交易会在济南举行，威海
设分会场，来自威海的7个“2024山东
省高品质住宅试点项目”在济南主会
场和威海分会场同步集中亮相。

城投卧龙山路项目、城投渔港路
项目、城投海滨路项目都是位于城区
的清一色大平层。

祥云集团开发的位于菊花顶西
的祥云岭秀项目5—11层低密洋房，
户型面积175—222㎡，主打市中心核
心区域和学区房。

东骏置业推出了威海首个全四
代宅项目，也就是说整个项目的所有
楼座的一千多户全部是局部挑高设
计。没错，户户都有挑高空间，甚至可
实现户户花园、家家庭院的感觉。

金猴知云府项目主打威海首座
宋韵华宅，推出190—248㎡的大平层。

环翠区统一南路西、陶家夼北地
块挂牌，该挂牌地块特别狭长，东西
长、南北窄，整体形状像一个字母

“M”，两处最宽的地方是两个小山坳。
有专业人士推测，此地块最高建筑的
高度为27米，全是清一色的洋房，而
且部分是山景洋房，当然27米的高度
在统筹整体规划方面既考虑了南侧
现状建筑的六层高度，又考虑了北侧
山体在其他角度的视野景观。

十年前，威海吸引外地客群的关
键词是“低价”和“海景”。乳山银滩、文
登南海等地，曾因“万元房”“养老盘”
涌入大量投资客。但根据《报告》数据
显示，这些区域外地置业比例断崖式
下滑，而主城区经区、高区的大户型
成交额却同比提升。这背后，是购房
逻辑的根本转变。

高净值人群的“品质迁徙”。云顶
阳光别墅项目以9743万元网签金额
位居别墅榜第一，其新中式设计、低
密社区和温泉镇区位，精准击中了高
净值人群的需求。一名北京购房者在
采访中坦言：“这里不只有海，更重要
的是低密度生活圈和城市配套。”数
据显示，威海主城区的外地购房者
中，140㎡以上的改善型需求和豪华
型需求，预计未来三年将是新潮主力
户型之一。且对商业、医疗、教育的配
套要求显著提高。

2024年，来自北京、上海等一线城
市的购房者中，多数将威海视为“第

二居所”，而非短期度假选择。一位上
海购房者算了一笔账：“同样的预算，
在威海能买到带院子的别墅，但在长
三角只能买普通公寓。”山东大学威
海房地产研究中心指出，这类客群更
看重社区文化、物业服务等长期价
值，而非单纯的价格优势。

对此，金猴地产项目负责人坦
言：“现在客户对自己的要求更明确，
他们需要的是能‘一步到位’的理想
住房。”

转型机遇：
倒逼房企“卷品质”

外地客群的“挑剔”，倒逼威海房
企开启“品质内卷”。过去三年，主城

区改善型产品占比达69%，但供需严
重错配——— 豪宅和90㎡以下刚需房
短缺，中间段产品却库存高企。2024
年，在政策与市场双轮驱动下，拉开
了品质升级的大幕。

威海TOP10热销项目中，盛德万禾
书院、海信君澜等无一例外以“高品质”
为卖点。盛德万禾书院作为威海首批
高品质住宅试点项目，将防水质保期
写入合同，承诺20年不渗漏，外墙采用
水包砂工艺。“市面上真石漆仿石材效
果只能达到30%—40%，时间久了容易
掉色，而我们的水包砂工艺可保证15年
以上不褪色、不开裂。”该项目负责人强
调。金猴·知云府则另辟蹊径，以宋代园
林景观为卖点，打造威海首个纯宋韵
社区。“风雨连廊和大型水系瀑布串联
整个小区，这在威海独树一帜。”该项目
负责人对其品质较为自信。

反观部分主打低价的项目，去化
周期已超过30个月。一位本地开发商
坦言：“现在不敢降标，怕砸了口碑，
更怕彻底失去客户。”

2024年7月，威海出台《促进房地
产市场高质量发展措施》，明确支持

“高品质住宅”建设，从土地出让到公
积金贷款均有倾斜。例如，购买高品
质住宅的公积金贷款额度提高30万
元，直接刺激了改善需求。此外，多地
加速推进“候鸟式养老”配套，试点医
保异地结算，试图用“软实力”留住高
端客群。

2025年，威海东骏置业推出首个四
代宅项目。该项目营销负责人分析：“政
策让企业更敢投入，比如空中庭院的封
闭设计，既保留美感又适应威海多风气
候，这类创新离不开政策支持。”

数据显示，外地购房者比例从高峰
期的55%降至28.6%，但其在主城区购
买大户型、高价房的比例却显著上升。

但转型并非坦途，有业内人士认
为，如果过度依赖外地高端客群，可
能让威海楼市暴露于更大的波动性
中。威海主城区“以质换量”的策略虽
具前瞻性，但外围板块仍深陷滞销困
局。假如外地客群因经济波动收缩，
库存压力将迅速反弹。

破局之道：
在“品质”与“平衡”间找答案

威海的探索，为三、四线城市楼市
转型提供了样本。拒绝“躺平”，拥抱细
分市场经区和高区的案例证明，即便
在低迷期，精准定位客群仍能突围。经
区依托产业和商业配套，吸引年轻家
庭；高区靠城市更新和交通升级，激活

改善需求。房企需从“大而全”转向“小
而美”，例如针对养老客群开发适老化
社区，或为旅居家庭提供托管服务。金
猴·知云府项目负责人提到：“我们将层
高做到3 . 2米，远超新规要求的3米标
准，细节必须‘卷’到极致。”

政策需“两条腿走路”。一方面，
继续支持高品质住宅建设，例如简化
四代住宅审批流程；另一方面，不能
忽视本地刚需。2024年，90㎡以下户型
短缺比例达27 . 5%，高区缺口最大

（36 .2%）。增加小户型供给、探索共有
产权房，或是平衡市场的关键。对此，
万禾书院负责人说：“年轻人置业考
虑长远，比如两卫设计、学区距离，我
们的产品必须贴合这些需求。”

山东大学威海市场营销中心执
行主任、山东大学威海房地产研究
中心执行主任蒋守芬博士认为，开
发商需精准匹配城市分化机遇、绿
色低碳与科技融合、政策协同与风
险管控、客户需求深度洞察，进一步
研判市场。针对威海当前“两头缺、
中间多”的供需失衡问题，开发商需
调整产品线：在环翠区、高区等核心
区域推出90㎡以下小户型（如两室
一厅、小三室），参考烟台龙湖天曜
的“高得房率”设计（如赠送设备平
台、入户花园），提升性价比。还要增
加环翠区、经区的大平层、洋房和别
墅供应，借鉴绿城“庐系别墅”（如丽
水湖境云庐）的“东方合院+现代高
层”组合，打造兼具私密性与社区共
享的高端产品。

“强化社区配套与服务，进行全
维示范区打造、全生命周期服务，也
是重要的一环。”蒋守芬认为，结合宁
波保利海晏天珺的“七大维度实景展
示”（如下沉庭院、恒温泳池），威海项
目（如金港融园、城投观岳）需提前呈
现园林景观、精装地库等交付场景，
增强客户信心；引入新东升宸园“双
团队服务”（物业+商管），在威海社区
中配置恒温泳池、社区食堂、城市书
房等，并建立如绿城“潮鸣荟”的六大
服务体系，覆盖健康管理、社群活动
等也是很大的卖点。

当“低价海景房”的泡沫消散，威海
楼市的真正价值浮出水面：它不是投机
者的赌场，而是生活家的目的地。

正如金猴地产项目负责人的总
结：“现在市场低迷，但好的产品会
说话。你越认真做品质，越能赢得未
来。”而万禾书院负责人的一句话或
许道破玄机：“老百姓对好房子的追
求从未改变，只是市场下行时，他们
更谨慎了。”

2024年，威海房地产市场
的“冰与火”格外鲜明。

近日，山东大学威海房地
产研究中心发布的《2024年威
海市房地产市场和产品发展
趋势报告》显示：一边是全市
新建商品住宅网签量创下近
10年新低，仅7566套，同比减
少30%；另一边，主城区高端住
宅却逆势生长——— 六个高端
楼盘年后齐亮相，其中盛德万
禾书院以5 . 8亿元成交额登顶
销冠，别墅项目云顶阳光二期
未开先火。

威海这种“量减质升”的反
差，揭开了威海楼市转型的纬度
和路径。当“低价跑量”模式失效
时，谁在支撑市场的韧性？

各户型商品住宅受欢迎度
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