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当下，满足全屋家居需求的
整家定制已经成为主流，但同为

“整家”定制，各大知名品牌却有
不同的出牌方式。

定制家居产品释放的甲醛
量是消费者关心的核心指标，因
此头部定制家居品牌对产品甲

醛含量这一指标的宣传都较为
注重，好莱客更是聚焦于此，并
专门将4月26日命名为“世界无
醛日”，配以大型互动宣传，如篮
球、排球、酷跑等多元化的线下
健康活动，吸引了不少市民的关
注，从而带动其销售量的增加。

荔湾和白云成为成
交黑马

说到总价千万元的单位，市
民可能会联想到的是天河、越秀
和海珠区。这没错，从成交热度
上看，中心区仍然是高端物业成
交的热门区域。

在克而瑞的统计中，今年一
季度，总价千万元的单位，成交
量最大的是海珠区，共网签了
644 套，占比为 51%,比 2021 年
25%的占比翻了一倍，可谓“一
骑绝尘”，成为全市高端物业成
交的“杠把子”。海珠高端市场
表现亮眼，主要和项目所在的
优越地理位置有关，琶洲二字
成为项目的最大增分项，加上
开发商也在不断自我迭代，国

企央企品牌追随者众多，多种
因素促成了海珠高端物业的江
湖地位。

但排名第二位的，却并不是
天河，而是荔湾和白云，两区总
价千万元的单位均网签了 150
套。一直以来，荔湾区楼市在中
心四区中都相对低调，但随着城
市更新和白鹅潭商圈建设持续
推进，该区的高端物业也崭露头
角。数据显示，一季度白鹅潭悦
府和广船滨江上都成交活跃，两
盘共网签 91套，均为江景产品。
而在白云区，高端物业成交主要
集中在粤海云港城、西派云峰和
富力富云山等项目内。

此外，一季度总价千万元单
位成交量过百套的区域还有番
禺区和天河区，其中番禺区的越

秀和樾府成交71套，位居全市一
季度该类物业成交套数排名第
三名。

1000- 1500 万元
总价单位成交占比最大

在广州楼市中，总价千万元
及以上的产品供应逐年增多，该
部分产品的总价跨度也比较大，
最低的为总价 1000 万元出头，
最高的总价过亿元。那么，究竟
哪个面积段和总价的单位成交
量才最受欢迎？

数据显示，今年一季度，总
价1000-1500万元区间的产品，
共计成交673套，占比53%，成为
千万元级别产品中最畅销的一
类；其次是1500万-2000万元的

产品，成交 408套，占比 32%；总
价 2000 万-3000 万元的产品则
成交114套，占比9%。

从面积段看，130-150 平方
米的单位成交占比为44%，其次
是 200 平方米以上的单位，占比
约29%。

业内分析认为，广州作为一
线城市和经济中心，吸引汇聚了
越来越多高端人才和高净值人
群，他们对房地产物业的保值增
值需求较强，因此增加了对高端
物业的入市需求；同时，作为改
善型群体而言，他们更看重物业
的地段价值、不可复制的生态资
源及高品质的产品设计、社区环
境和物业服务水平，在楼市调控
期，他们会更偏向购置安全性能
更高的房子。

海珠和天河两区争锋的状
态，在业内有个比较直接的体
现，即楼价变化。说到底，还是
因为海珠区楼价这些年快速攀
升，和过去差距很大之故。特
别是 2022 年琶洲南 TOD 以“10
万+”的价格出现且还一房难
求，可谓全城瞩目。与该盘结
伴的还有中海的“府”系项目、
保利湖光悦色等项目，多个高
端 项 目 共 同 搅 热 了 海 珠 区 楼
市，海珠区也在这个阶段凭借
历史高位的整体均价势压天河
区一头，成为十一区楼市大市
中的“最杰出代表”。

广州中原研究发展部、克
而瑞统计数据可见，2021 年上
半年，海珠区整体均价为 6.7 万
元/平方米，天河区的则已经达
到了 7.1 万元/平方米；2022 年
上半年，海珠区一手住宅整体
均价为 8.8 万元/平方米，比天
河 区 的 7.3 万 元/平 方 米 高 出
20%，海珠楼价反超天河楼价，
让很多人大跌眼镜。

今年情况会如何？天
河 会 否 重 返 楼 价 之
冠？

从 最 新 情

况看，海珠区琶洲全新项目吹
风价比琶洲南 TOD 略低，预计
在 13 万元/平方米以下，主力
在售的四季和颂均价则为 9 万
元/平方米，楼面地价为 4.3 万
元/平 方 米 的 西 派 粤 府 一 盘 ，
吹风价为“8 万字头”，这样的
阵势，将有望使得海珠区的整
体均价同比相对稳定。

但从天河方面看，一个个项
目来头不小，吹风价不低，广州
国际金融城内的标杆新盘吹风
价约 30 万元/平方米。保利天
瑞所在的中铁物流园地块，去
年成交时楼面地价也是达到4.6
万元/平方米，跻身广州楼
价前十名，即将对外亮
相的该项目，吹风价
为 8 万 - 10 万
元/平方米 。

该区还有珠江天郦、汇景台、
臻溋名铸等售价 10 万 -20 万
元/平方米的项目，高价盘数
量比海珠区更多。因此，若从
今年范围内看，随着高价盘的
推 出 和 网 签 ，天 河 区 均 价
同 比 走 高 的 幅 度 预 计
会 比 较 大 ，重 新 成
为 中心区“楼价
一哥”。

近日刷屏的海珠区新盘琶
洲樾，已接受预约看楼，从预约
开始到进门后的每个环节来看，
不少看楼者对该盘的反应是“神
秘，高规格”。项目只规划两栋
楼共130多套单位，全部户型都
在 200平方米以上，首推的 1号
楼，据介绍是清一色的261平方
米户型。该盘的旁边是去年至
今的畅销盘琶洲南 TOD，其推
售的也是 140-300 多平方米的
大户型。

同样被朋友圈刷屏的是天
河区新盘广州鹏瑞1号，聚集了
众多国际级设计大师，圆圆润润
的建筑外立面，吸睛之余也是风
头十足。先不说该项目将如何

“全面超越深圳湾1号”，就是其
可售的 380-500 平方米的主打
户型面积，也让看客们觉得震
撼。

虽然这两个项目的产品面
积并非两区楼市的主流，但在海
珠和天河两区，新品面积整体上
越来越大却是不争的事实。

克而瑞数据显示，今年1-4
月，除去完全零新增供应的越秀
区，中心区内的天河、海珠和荔

湾三区 120 平方米以上面积段
一手住宅的供应占比均超过区
域总供应量的六成。具体看，天
河区 120 平方米以上户型供应
了 602 套，占全区供应 63%；海
珠区占比更高，尽管供应了 199
套 120平方米以上户型，但其占
比却高达72%。

两区的大户型产品比拼主
要分为两大阵营：一是比拼板块
价值和产品设计，比如天河的广
州鹏瑞1号和海珠的琶洲樾，设
计方面一个比一个大手笔；第二
类是比拼路段和配套价值的，例
如主打完善配套的广州大道南
的四季和颂、主打教育资源的五
山一带的天河源著和牛奶厂一
带的联投文津府等。

双区大宅对市场的争夺比
拼，在今年下半年内会随着各自
的推售而体现得更加明显。类
似的价位，买具有江景的物业还
是买旁边有名校的物业？追随
这个品牌还是只选地段？这些
问题相信会有很多看楼者遇
到。可以肯定的是，不论是“河
北”的一张床，还是“河南”的一
间房，置业门槛都在迅速变高。

天河海珠又争锋
一楼还比一楼“高”

广州这两周的楼市，有
两个楼盘在业界刷屏了，一
个在天河区的广州国际金
融城，另一个在海珠区的琶
洲，都是公认的黄金板块里
的新项目。天河和海珠楼
市的较量，又重新开始了。

20世纪80年代，广州
流行过这样一句话：“宁要
河北一张床，不要河南一间
房”，这里的“河北”，指的是
珠江北岸的越秀区（以前还
有东山）和荔湾区；“河南”，
指的是珠江南岸的海珠
区。一句老话，隐约道出了
那个时候区域之间的天壤
之别——海珠区的“一间
房”的价值，还比不上越秀
区的“一张床”。

斗转星移，沧海桑田。
克而瑞统计数据显示，而今
的海珠区，“一间房”的平均
价格已经达到了1394万元
（统计周期为今年 1-5 月中
旬），一张 1.2 米宽床所占
的空间，动辄要 10万元左
右——“河南”的“一张床”，
也已经不是想买就能轻易
买到的了。

天河区楼市则和越秀
区一样，现在都称得上寸土
寸金，每平方米八九万元的
主流楼价，不断提高着改善
型置业群体的准入门槛。
报价 10 多万元/平方米的
高端新项目的频频出现，一
次次印证着广州楼价“天花
板区域”依然还在天河区。

实际上，由于楼市产品
供应结构和供应量的影响，
去年很长一段时间，海珠区
楼市的风头盖过了天河区；
而今，随着全新代表性项目
的亮相，两区的楼市争锋局
面再次出现。广州高端楼
市的市场接受程度几何、创
新性的产品设计会否引领
广州楼市产品升级迭代等
信息，都可以从它们的较量
中发现一二。

文/图 羊城晚报记者 陈玉霞
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广州总价千万元单位成交量创新高
文/图 羊城晚报记者 陈玉霞

在整体楼市复苏
的大环境中，高端物
业的成交走出了亮
眼的行情。专业机
构数据显示，今年一
季度，广州总价1000
万元以上的一手住
宅共计网签了 1258
套，同比增加 115%，
首次打破单季度成
交 1000 套的大关，
创下历史新高。

单价或均价你追我赶 总价千万元成标配

大户型占比逾六成 路段资源各有竞争力

不再一味“价格战”

定制家居巨头
各出奇谋抢市场

文/羊城晚报记者 梁栋贤
图/受访者提供

“6·18”年中大
促临近，今年定制家
居行业争抢销售量的
焦点不再仅仅集中于
价格。近日，以性价
比迅速上位的定制家
居品牌米兰纳发布
“ 青年心动置家计
划”，在保持价格优势
的同时，更强调根据
年轻消费人群的消费
特点和喜好来切入市
场。羊城晚报记者留
意到，不光是米兰纳
一家，近几个月，索菲
亚、好莱客和欧派等
知名定制家居，都以
不同的形式“变阵”，
以鲜明的特色来争取
更大的市场份额。

以产品为核心 聚焦关键指标

白云区总价千万元
的物业也比较畅销

高端大宅的空间感需要胜人一筹

广州的高端大宅各自竞争力十足

天 河 区 的 高 端
物业也分档次

满足年轻人需求的个性化设计

对于知名品牌的纷纷变阵，一
位在定制家居行业工作多年的职
业经理人告诉记者：“单纯走价
格战的方式难以为继，因为在
一降再降之下，企业利润普遍

已经降到 10%左右，加上有很
多不可控因素，实际利润率会
更低。与其大家都在价格方面
硬战，还不如各自错开，找到合
适自己的道路。”

定制家居主流消费群体和
消费渠道的变化，也成了新的突
破口。以年轻一代为代表的新
世代消费群体迅速崛起，并成为
家居市场的中坚力量。他们对
家居空间有着明确且多元化的
喜好，喜欢潮流时尚的生活方
式，追求高颜值也在意实用性。
品质、颜值、实用性兼具的“质价
比”是他们的核心诉求。

米兰纳将这些消费预算有
限但追求高品质家居的人群定
位为有品青年，并配合其需求将
自身定位为一线品质亲民价，在
成立之初推出“699有品造家计
划”，和新发布的“青年心动置家
计划”，配合“五年质保、终身维

护”的售后服务，都直击新世代
消费者的“痛点”和“痒点”。

做到“一线品质亲民价”的
背后不是降低产品品质，而是销
售渠道的支持。定制家居品牌
注重场景体验，要有实体店，但
某些传统的定制家居门店建设
缺乏规划，方圆十公里可能有多
家门店，而且店面大，带来高租
金和人力成本。米兰纳深挖互
联网新零售模式，大量从网上引
流消费者，有不同于传统企业的
渠道布局。比如在20公里左右
仅布置一家门店，面积不追求过
大，能体验产品和品质就行。因
为租金人力成本低，就有更多的
让利空间。

对定制家居的突围之道，索
菲亚又有不同见解，它认为，整
家定制的核心依然在“家”，而不
是“整”。“整”是基于“产品、品
类”，“家”是基于“人”——品
类、套餐、服务和搭配只是整家
定制的骨架，家人及其生活方式
才是整家定制的灵魂，所以，索
菲亚最近推出的整家定制3.0战
略以“家人”为核心，根据新兴的
生活方式，提供家居定制解决方
案，通过全家人、全品类、全空

间、全能整家，为消费者定制理
想人生每一面的方方面面。

为此，索菲亚通过对当下不
同家庭结构、兴趣爱好的用户进
行生活方式的研究，选取了时尚
美妆、电竞宠物、美食社交、家政
收纳、母婴生活、休闲欢聚等 6
种代表性的新兴生活方式，并在
此基础上展开多种演绎和延
伸。贴合消费者真正诉求的产
品，往往让消费者一见倾心，加
快销售达成的速度。

今年，欧派新推出了“欧派
惠民整家套餐”和“百变优厨套
餐”两个套餐产品。“欧派惠民
整家套餐”包含了 20 平方米的
定制柜类、4件客厅家具、5件餐
厅家具及2件卧室寝具，对于购
买两房单位的三口之家而言，
上述产品基本上可以满足需
求。

而与较低的套餐价格同步
配套的是更多的产品门类。上

述套餐仅是满足消费者的基本
需求，设计师还会在设计方案
中加上更多配套的软装及饰品
产品，消费者还可以根据设计
师建议另行选购这些产品。欧
派还发力装修渠道，这让它获
得更前端的入口，品类全、产品
多的设计方案，对于消费者而
言满足了一站式配齐的需求，
对企业而言，则让每一张客户
订单的金额都变得更为可观。

品类全+产品多 争夺更大客单值

以“家人”为核心 为生活方式定制解决方案

深挖互联网新零售 量身定制高颜值实用产品

单纯降价不可取 找到合适的路最关键


