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方法研究|

外围区和核心区，二手房对新房影响差别有多大？

近年来，市场出现的显著变化，就是二手房逐渐占据市场主导地位，对新房市场的

影响日益增大。最新发布的《2025 一二手房找房倾向趋势年报》指出，2025 年二手房

在找房热度与成交表现上均优于新房，重点城市的二手房成交占比均在 65%以上，且

占比在不断上升。随着二手房市场影响力增强，越来越多的人开始关注新房与二手房市

场之间的相互作用，想知道如何去衡量。当下新房市场和二手房市场客群之间重合度高

不高？新房市场对二手房市场或者二手房市场对新房市场的分流强度有多大？不同区

位的项目受到的分流压力、不同价位的项目受到的分流压力有多大差别……

其实，研究这些问题并不复杂，关键在于抓住“找房人数”这一核心指标——即房

地产市场上分别有多少人关注新房、二手房，以及同时关注两者的群体规模。在此背景

下，安居客的平台数据优势显得尤为突出：当前超 90%的购房者会通过线上渠道获取

房源信息，而平台上的用户找房行为数据，恰好为分析用户找房偏好提供了可靠依据，

正所谓“靠山吃山靠水吃水，靠平台吃平台”。闲言少叙，基于新房与二手房的找房人

数，我们提炼出三个核心指标，用以分析城市、区域、板块等不同维度下，用户对一二

手房的找房倾向，以及评估新房与二手房市场之间的分流影响程度。
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①客户重合度：指市场上同时关注新房和二手房的找房人数占市场找房总人数比例，

反映新房与二手房市场的客群同质化程度，比值越大，表明两个市场客群同质化程度越

高。若重合度达 100%，则意味着两个市场客群完全一致，呈现完全替代竞争关系。

②找房人数占比：指新房或二手房某一类市场的找房人数在市场总找房人数中的占

比。占比越高，表明该类市场受关注度越高；若占比超过 50%，则意味着该类市场占

据主导地位。

③市场分流压力：指市场上同时关注新房和二手房的找房人数（即市场上的“摇摆

客户”）占某一类市场（如新房或二手房）找房人数的比例，这些摇摆客户会对该类市

场形成潜在的分流影响，占比越高，该类市场被分流的可能性就越大。

此前研究中，我们已多次提及这三个核心指标，并针对其月度变化及城市间差异展

开分析（详见《全国一二手房市场找房倾向大揭秘》系列月报）。本报告将以上海为例，

从区域维度对比三大指标在外围区与核心区的差异表现。
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 上海为例：外围区和核心区三大指标的主要差异

1. 上海市场一二手客群分化显著，核心区客群分化更明显。无论是外围区域还是核心

区域，一二手房之间的客群重合度都不高，基本上各区都在 5%以内，核心区比外围区还要

低一些，核心区 3%，外围区 5%，说明在上海新房和二手房之间的客群分化还是很明显的。

在核心城市中，上海一二手房客户重合度最低，为 6.4%，北京 6.8%，广深在 10%左右，

宜昌最高，达 20%。

说明：一二手客户重合度= 市场上同时关注新房和二手房的找房人数÷市场找房总人数

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

2. 核心区二手房找房人数比例更大，但外围区占比提升更明显。上海二手房找房人数

占比平均在 66%左右，核心区平均 71%，外围区 63%，核心区二手房找房客群比例显然要

高于外围区，其中长宁、徐汇的二手房找房比例都在 85%以上，黄浦、杨浦相对要低一些，

在 55%左右。从二手房找房人数占比＞90%的板块分布来看，核心区板块相对更多，共有

21 个板块找房比例＞90%，其中核心区 13 个，外围区 8 个。主要原因有两点：一方面核

心区新房供应少且总价通常较高，另一方面核心区拥有的资源配套更好，赋予了二手房更高

的价值，使得核心区的二手房更受市场关注。值得注意的是，尽管外围区二手找房比例低于
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核心区，但 2025 年有明显的上升，除宝山外，其余板块提升都在 10%左右。同样是核心

区板块，相互之间存在分化，尽管区域变化不明显，但部分板块二手房找房占比有明细提升，

如普陀区长征板块（20%）、黄浦区滨江板块（17%）、杨浦区控江路板块（14%）等。

说明：二手房市场找房人数占比= 二手房找房人数÷市场找房总人数

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

3. 核心区二手房与新房客群相对外围区更分化，二手房对新房的分流压力相对较小。

上海市整体市场二手房对新房分流压力都不大，两类客群相对分化明显，2025 年新房市场

分流强度在 12%（意味着 10 个看新房的人里面，只有 1.2 人同时在看二手房）。从区域来

看，外围区域新房市场受到的分流压力相对更大些，核心区平均 11%，外围区平均为 13%，

且外围区的分流压力较 2024 年有明显上升，约 3 个百分点。在核心区，徐汇、长宁、静安、

虹口的分流压力稍大一些，在 10%以上，换句话说，这些地方的客户在考虑新房同时也在

考虑二手房的摇摆客户会更多一些，比如徐汇区，分流压力 19%，比外围区都还高。
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说明：新房市场分流压力=市场上同时关注新房和二手房的找房人数÷新房找房人数

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

 研究市场分流影响对行业的意义

以二手经纪业务为例，研究市场找房倾向、研究分流压力的意义主要体现在：

①判形势：有助于企业在进入或布局时快速了解市场，对市场形成初步研判。通过一二手房

客户重合度、市场找房人数占比、市场分流压力及其变化，判断项目所在市场是新房市场还

是二手房市场，二手房或新房对项目的竞争力是增强还是在减弱，从而及时调整经营策略。

②找客源：精准找到并锁定“被分流”的客群，这是研究分流最直接的意义。我们知道，在

核心区域，改善型客户通常会被两种新房抢走，一种是中心城区“守门型”新盘（学区+地

段+资源稀缺），另一种是远郊低密舒适型项目（容积 <1.5，面积 200 ㎡+）。我们通过

客户在线找房以及客户重合度，可以直接提前圈定“看过新房却未下定的名单，用“地段不

可复制+现房即住+议价空间大”三板斧把客户重新拉回二手市场。

③谋布局：借助两张关键图表布局策略：一是新房供应分布地图，二是二手房分流压力分布

图。重点锁定新房供应稀缺、对二手房分流压力小的核心板块（如分流系数低于 15%），

集中房源于此，既能减少与新房的竞争，又能合理把控议价空间，实现佣金单价与利润率同



楼盘洞察-方法研究

合作洽谈联系方式：微信:13818400935；邮箱:husixu01@58.com； 6

步提升。此外，可依据板块分流压力强度，将门店所在板块按二手房受分流程度划分梯度，

以此作为门店资源与人力配置的参考，具体安排需结合公司战略与执行策略。

说明：本文以上海为例，从区域视角分析了一二手房市场竞争格局判断的三个重要

指标。下期我们将从项目视角去分析，比如项目层面的分流压力如何判断？不同价格、

不同面积、不同户型产品的项目受到的分流压力是否存在差异？欢迎持续关注。

【更多前瞻数据，更深入洞察剖析，欢迎关注 58 安居客研究院楼盘洞察】


