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A02A02 焦点焦点

宁波二手房市场“热度”上升
有平台单日签约量创下新高

3月9日，一张“贝壳找房”平台（以下简称“贝壳”）的海报在不少房产
经纪人员甚至新房销售的朋友圈里被转发——“3月8日贝壳宁波站二手
签约164单，刷新宁波贝壳单日最高单量”。

据贝壳官方数据，上一次，贝壳宁波站单日二手房签约量超过150套，
是在差不多5年前的2021年 2月。那是2021年 4月宁波楼市进入本轮
深度调整期之前、市场还是烈火烹油的时候。

而从经纪人员最近的实际体感来看，有经纪人员直言：“市场远比你
们看到的更热！”

房产经纪人：多组客户排队约签一套房

3月11日晚，贝壳旗下鄞州区德佑
隆腾泗港店的两组客户和另一家贝壳
门店的一组客户都看中了一套二手房，
约90平方米，装修是那个小区里挂牌二
手房中“最好的”，挂了半年不到。今年1
月下旬，房东刚刚把挂牌价调低了9万
元，为160万元。据不完全统计，之后7
天至少有10组客户上门看房。房东预期
的成交价在148万元左右。

德佑隆腾泗港店的两组客户分别
排在1号和3号，另一家贝壳门店的客
户排在第二。

1号客户原本看中的是北仑小港一
个新房，打算“杀杀价”，转眼被别人“抢
走”了，后来出价145万元打算买这套二

手房。谈判桌上，在房东坚持下，1号客
户又加价1万元，最终以146万元成交。

后面的2号客户和3号客户，一个
当机立断、退而求其次签下了同小区另
一套相同面积但楼层和装修都差一些
的二手房，另一个只能另寻房源。

当天是一个普普通通的工作日，德
佑隆腾泗港店共签约成交4单二手房，
从正月初五开工到3月12日（正月廿
四），该店已经成交14单二手房。而在
去年的常规月份，该店一个月的成交量
在6单左右。

据介绍，像3月11日晚上多组客户
排队约签一套房的“盛况”，年后已经在
德佑隆腾泗港店发生了3次。

房东：“一毛都不能少”

贝壳宁波站二手房单日签约量创下
新纪录的3月8日，德佑江畔东岸里店也
贡献了其中1单，但当天上了谈判桌的
至少还有4单，只是都谈崩了。

“谈崩的原因基本都是房东觉得楼
市行情好起来了，不愿意降价，觉得大
不了放着不卖了，其他兄弟门店最近谈
崩的单子也大多是这个原因。”该店店
长徐箫笛说，原先很多房源半个月都没
一个客户看房，现在吃香的房源一天就
有五六组客户带看，带看多了，房东的
底气自然也足了。

徐箫笛介绍，比如最近有一套海曙
高桥的楼梯二手房，78平方米左右，楼
层偏高。原先房东说73万元能卖，买
家也松口加到了70万元，经纪人觉得3
万元的差距可以商量，便把双方约到谈
判桌上。结果，房东得知同小区一套差

不多条件的房源前段时间成交价是82
万元后，临时加价到75万元。后来买
家出到74万元，但房东表示“一毛都不
能少”，最终没有成交。

徐箫笛说，在经纪人通过电话维护
房源时，近期有不少房东提出要调高价
格甚至说“不卖了”。

南天房产建发春江悦店店长李江
军最近接触了一位房东。十几天前，他
的一组客户看中了鄞州区庆安区域一
套50多平方米的二手房。起初，房东
表示愿意按 24000 元/平方米单价出
手，但约签那天，房东加到26000元/平
方米，最后没有成交。

两三天前，另一组客户也看上了这
套房子。“结果房东说，现在26000元/平
方米也不卖了……”李江军也只能替客
户另找房源。

买家：“房东不会变卦了吧”

二手房买家方面，尤其是在“等
等党”身上，久违的“危机感”似乎又
出现了。

有的买家看到售楼处“人山人
海”，开始担心自己“蹲”了很久的次
新房会不会被人“先下手为强”；有
的买家在房东把约签时间推迟时，
开始担心“房东不会变卦了吧”；还
有的买家则直接开启“极速下单”模
式。

今年正月初三，年还没过完，就
有一个客户火急火燎地约二手房经
纪人看房。

这位客户去年开始断断续续看
房，但一直没下手。今年过年期间
又说起这事，家人觉得房价应该差
不多到位了，是时候该“上车”了。
于是，大年初三就给经纪人打电
话。经纪人正月初五从外地回来，

客户火速看房，并在当天全款拿下
了海曙洞桥一套100多平方米、总
价70多万元的二手房。

李江军也发现，原先10组客户
中有9组甚至全部“看空”楼市，现
在减少到6组左右；春节长假后，门
店成交的几笔单子，客户都是看了
一两次就签约了，而之前看了三五
次也不一定成交。

徐箫笛还注意到，目前出手买
房的客户整体仍以刚需为主，但改
善型客户较去年有所增多，“这也是

‘等等党’开始下手的一个信号，因
为改善型群体的房源可选空间要比
刚需型大很多，所以它的成交周期
普遍比刚需型要长。”

而在“危机感”之下，几位二手
房门店店长都感觉到，买家对房东
加价的接受度整体上有明显提升。

持续回温还要看供需情况

今年2月的最后一天，宁波在
即将到来的3月楼市传统销售旺季
基础上，又叠加“以旧换新”“帮卖换
新”“购新房配送消费券”，“三箭齐
发”形成的市场热度让二手房房东
和买家有了明显的感受。

据南天房产公开数据，在由海
曙、江北、鄞州构成的宁波主城区范
围内，2月23日到3月1日这周，二
手房成交量环比大增300%；3月2
日到3月8日这周，环比再增130%。

据“贝壳找房”平台公开数据，
3月2日到3月8日这周，宁波地区
通过该平台看二手房的人数超过
9900人，为平台有数据显示的近
12周来最高，环比已经有利好影响
的前一周增长48%。

宁波市房产交易信息服务网显
示，截至3月13日13:30，宁波市六
区通过经纪机构挂售的二手房还有
约8.7万套，较2月中旬的8.8万多套
又减少了1000多套，较2023年底
11.6万套左右的高峰减少近3万套，
但总量显然还在高位，还远没有到

供需平衡、甚至供应紧张的阶段。
多位受访业内人士认为，对二

手房市场来说，年后这波热度能否
延续又能否持续升温，关键还要看
供需能否回归平衡，而供需的平衡
成交量是基础。

宁波楼市经过近5年的深度调
整，对于买家来说，不少二手房可以
说已经跌出了性价比、到了值得“上
车”的水平线。但另一方面，大家心
理惯性还在，如果房东立刻转入市
场上升的心理预期而涨价，买家一
时肯定会难以接受，最终影响成交。

量在价先。从宁波楼市20多
年来的历轮起伏情况看，市场经历
调整后的每次转向，初期表现通常
是从“量价齐跌”到“价稳量升”——
先是市场信心有所恢复而同时二手
房价还维持在调整期的低位水平，
才会有成交量的明显上升——进
而，才可能迎来“量价齐升”。

这一次的走向是否也会如此？
且再观察。

记者 徐露清
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为切实提升新市民群体金融素养，
筑牢反诈防线，在国家金融监督管理总
局宁波监管局的指导下，浙江稠州商业
银行宁波分行借助2026年“3·15”金融
消费者权益保护教育宣传活动契机，深
入快递站点、外卖驿站及汽车充电站，开
展“金融知识进站点”系列宣教活动，将
金融安全知识送到新市民身边。

活动中，该行工作人员带着宣传折页
与粘贴有金融知识和风险提示的实用小
礼品，走进忙碌的快递分拣点、外卖骑手
休息区及新能源汽车充电站。针对快递
员、外卖小哥及网约车司机等群体日常工
作节奏快、金融知识接触少的特点，工作

人员用通俗易懂的方言拉家常，结合真实
案例，重点讲解了“刷单返利”“虚假投资
理财”“冒充客服退款”等高发诈骗套路，
提醒大家“不轻信、不透露、不转账”。同
时，工作人员还普及了个人征信、理性消
费及防范非法集资等基础金融知识，耐心
解答骑手们关于账户安全、贷款融资等方
面的疑问。

未来，该行将持续践行金融为民理
念，常态化开展面向“两司两员”等新就
业群体的宣教活动，不断织密金融安全
防护网，为构建和谐健康的金融消费环
境贡献力量。

王硕

浙江稠州商业银行宁波分行
送金融知识进站点，守护新市民钱袋子

为积极响应2026年“3·15”金融消费
者权益保护教育宣传活动，浙江稠州商业
银行宁波分行坚持金融工作的政治性、人
民性，将数字金融建设与提振消费信心紧
密结合。2026年以来，该行启动“驰马迎
新·聚力前行”大型数字营销活动，通过

“全场景覆盖、高频次优惠、数字化触达”
的组合拳，切实降低居民消费成本，激发
商户经营活力，以金融之力护航民生消费
市场回暖。

提振消费的关键在于“让消费者愿意
花，让商户愿意卖”。为此，该行投入专项
资源，在五大核心场景推出让利举措，切
实发挥金融“稳定器”和“助推器”的作用。

该行在京东、唯品会、永辉超市等头部

平台推出“满100随机立减5-10元”活动，
在屈臣氏、名创优品等民生零售场景同步
发力。高频、小额的立减活动，有效降低了
居民的日常支出成本，稳住了消费市场的

“基本盘”。同时，为响应国家促进文旅消
费的号召，该行重点布局12306火车票、滴
滴出行、携程及同程旅游等出行场景。特
别是针对交通出行这一强刚需领域，提供

“满100随机立减”的支持，不仅便利了百
姓出行，更直接带动了周边旅游、住宿等相
关产业的联动复苏。该行还深入本地稠行
商圈，联动饿了么、瑞幸咖啡、蜜雪冰城、老
乡鸡等深受年轻人喜爱的品牌，通过小额
消费满减等轻量级优惠，有效降低了年轻
群体的消费门槛。 王硕

浙江稠州商业银行宁波分行
以“数”赋能，多措并举提振消费市场


