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春节是传统的返乡置业季。过去三年，由于疫情防控、就地过年等原因，返乡热情下降，置业

热潮不再。

2023年春节是疫情解封后第一个节日，全国各地区再度迎来返乡潮，返乡置业也迎来新转机。

返乡置业需求复苏程度怎么样？有置业需求的客户预期如何？这些客户有哪些特征？他们需要

什么样的产品？

通过克而瑞研究中心官方渠道，我们共回收超四千份有效问卷，主要围绕客户置业预期及产品

需求偏好两大核心内容，并在去年问卷的基础上进一步细化，希望能更充分的了解返乡客户的

置业需求。在客户篇中，我们主要分析返乡置业客户的买房预期及变化趋势。



PART 1 返乡置业还有戏吗？
房价和收入预期阻碍春节置业需求；客户半年内买房意愿向好；改善居住环境是置业主要动因



房价仍有下降空间、收入降低是客户不买房的两大主要原因，预期不佳

使得受访者买房决策更谨慎。两大原因一旦消除，有望带来买房积极性

提升。

想在春节买房吗？

客户是否有春节置业计划 客户春节不买房的主要原因

有 
15% 85%

无 

31%

30%

12%

10%

6%

6%

5%

房价仍有下降空间，再看看

首付不够，收入降低，月供压力大

家里有房，没需求

觉得房子没有投资价值

担心未来交付风险，观望中

限购限贷等政策限制

其他原因

1个bp

10个bp

春节期间置业需求低迷
有春节置业计划的客户占比不及2成，返乡潮出现并未带来春节置

业潮的明显回暖。

观望情绪浓厚但购房意愿仍存



未来什么时候买房？

2023年购房时间

客户短期购房意愿较去年有明显提升，恢复至2021年水平

一线城市买房时间整体延后，低能级城市迫切度更高

4%
15%

30% 33%

18%

1个月内 3个月内 半年内 1年内 1年以上

一线城市

半年内 36% 半年以上 64%

二线城市

半年内 48% 半年以上 52%

三四线城市

半年内 56% 半年以上 44%

客户购房迫切度分城市能级对比

半年内计划购房的客群比例接近5成
较去年整体上升9个bp



工作地安家还是返乡买房？

返乡置业需求占比33%

2023年春节置业城市选择 随着疫情全面放开，返乡限制不再，催生新的返乡

置业需求，占比超过因疫情搁置至今的返乡置业需

求，达到56%。

新生需求略超积压需求

家乡城市
（非工作生活地）

21%

家乡所在省的省会
城市

（非工作生活地）
12%

工作生活城市
（非家乡城市）

31%

家乡城市
（工作生活地）

24%

工作生活城市周边
的卫星城市， 7%

其他城市, 4%

返
乡
置
业
33%

前几年就有返乡置业计划，
因疫情返乡限制使置业计划搁置到今年

今年新有回乡置业计划

56%

44%



改善居住条件、回乡养老需求占据返乡置业主导地位，返乡客群普遍希望能够在家乡为家人搭建一处安宁温暖的港湾。

地产投资前景不再，客户投资观念日渐式微。

改善居住环境是返乡置业主要动因

返乡置业动因为何？

回家乡发展事业，

房子是必需品

家乡房价低，

未来发展好，做投资

给家人改善

居住环境

工作生活的城市限

购限贷等政策限制

工作生活城市房

价过高，买不起

未来家乡

养老需求

11%

7%

33%

5%

20%
24%

同比+16个百分点

同比-12个百分点

2023年客户返乡置业的主要原因



PART 2 返乡置业人群画像
单身青年购房意愿强烈；刚需客户置业意愿最高；高总价购房者加杠杆意愿偏低



返乡置业人群画像
u 年龄特征

单身, 36%

已婚无孩, 9%

已婚1孩, 
31%

已婚2孩, 
15%

三代同堂, 9%
u 家庭结构

u 教育程度

u 职业特征

20-25岁, 3%

25-30岁, 
33%

30-40岁, 
37%

40-50岁, 
19%

50-60岁, 6%

60岁以上, 1% 初中及以下, 3%

高中, 3%

大学专科, 19%

大学本科,…

硕士研究生及
以上, 27%

私营业主, 13%

企业高管, 
6%

普通白
领, 54%

公务员/事
业单位职员, 

7%

退休/家庭主妇, 3%

其他, 16%

单身青年购房

意愿强烈
30-40岁、白领、三口之家是返

乡置业的传统主力，随着单身

经济崛起，单身青年也表现出

强烈的购房意愿。

单身人群买房面临着比已婚同

龄人更大的经济负担，返乡置

业既是未来回家乡发展的提前

准备，也为父母提供更好的居

住条件。



刚需“首套房”置业意愿最高

无置业经历, 42%

1次置业经历, 21%

2次置业经历, 24%

3次, 9% 4次及以上, 4%

2023年返乡置业客户历史置业经验

同比+19个百分点

同比-22个百分点

同比-2个百分点

初次置业者占比较去年明显提升，春节置业呈现首次置业为主、二次改善为辅的格局。

究其原因，主要是“买房才能安居”的传统观念，相较改善居住条件的意愿，其需求紧迫程度更高。

返乡置业人群经验如何？



返乡置业资金哪里来？

置换是多次置业者首选 高总价购房者加杠杆意愿偏低
存款是首置、首改人群的主要购房资金来源，此外，无房者还需依靠父

母资助，有产者则多为独立解决买房资金。对于有多次购房经历的人群，

主要倾向于通过现有房产出售积累换房资本。

三成首付的付款方式仍占主流，但计划购买售价400万以上房产的客户，

贷款意愿更低，有33%的人群选择七成以上的首付比例，超过一成甚至

选择全款购房，而非使用杠杆。

2023年返乡置业房屋年限需求 不同总价范围的客户计划的首付比例比较
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PART 3 返乡置业人群预期
返乡人关注置业政策及购房优惠活动；“置业安全”影响下，三成客户更青睐次新房



非常清楚， 
17%

比较了解， 
31%听说过一些，

31%

不了解，
21%

2023年有置业意愿客群对目标城市购房政策了解程度

对目标城市购房政策是否保持关注？

近半数受访者（48%）对购房政策与市场环境有较深程度的了解，

说明置业在群众基本面中依然占有着重要心理地位。

近半数客户密切关注政策动向



18%客户通过项目公开
宣传而存在明确目标项目

12%客户没有目标项目，
被春节优惠活动吸引而来

59%客群没有明确目标项
目，倾向于选择在春节期间
发动全家一起多看多比较，

共同做出购房决策

是否存在明确的目标项目？

超七成受访者（71%）不存在明确目标项目，倾向于通过货比三家来综

合考量项目的面积价格/区位配套/产品品牌等多维度因素。

11%客户通过亲朋好友
推荐而存在明确目标项目

客户倾向“多考察、多比较” 强营销项目更吸客

30%左右的客户被项目宣传及优惠活动直接吸引而来。同时，

营销强，有实质性优惠的项目更易吸引无明确目标的客群。



偏好新房还是二手房？

2023年返乡置业房屋年限需求

超三成客户转向二手房
新房、次新房各有利弊，大多购房者存在“买新不买旧”的理念，新房

仍是首选，倾向次新房客户占比31%，而高房龄二手房不受消费者欢迎。

期房风险集中爆发是主因
期房风险系数高是规避新房的消费者主要顾虑，配套设施有待完善对生

活便利度的影响也是业主考察的重点，但购房者对新房质量的担忧有限，

对开发商仍有较高的信任度。

其他原因, 17%

担心新房质量, 8%

新房交房及产证时间长，暂时无法流通, 17%

新房居住体验不佳或周边配套不足, 23%

担心新房可能延期或烂尾, 34%
2023年返乡置业客户选择二手房的原因分析

新房, 66%

二手房：次新
房（2005年后
交房）, 31%

二手房：2005
年前交房, 4%



产品篇——To be continued

客户喜爱什么样的房屋格局？

客户对精装房有哪些要求？

客户青睐什么样的社区环境？

……


