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市场前瞻|

安居客独家发布：7 月一二手找房倾向大揭秘

核心内容

 一二市场重合度：2025 年 7 月，新房和二手房市场客户重合度 11.8%，

环比微降 0.2 个百分点，呈“城市能级越低，重合度越高”特征。

 二手房找房占比：2025 年 7 月，全国二手房找房人数占比达 62.1%，环

比下降 1.4 个百分点，但较去年同期提高 2.5 个百分点。高能级城市占比

更高，一线城市达 63.8%。

 二手房分流强度：2025 年 7 月，二手房对新房分流强度达 28%，环比降

1.4 个百分点，低能级城市压力更大。7 月二手房分流强度“降多升少”，

41 城下降、5 城上升。

一、核心指标

1.一二手房市场重合度

从重合度走势变化来看，7 月新房和二手房市场的客户重合度微降 0.2 个百分点。

2025 年 7 月，新房与二手房市场之间的客群重合度为 11.8%，环比下降 0.2 个百分点，

与去年同期基本持平。这表明，两个市场的客群基本保持相对稳定的市场份额比例，且

长期低于 20%，客群分离度较高。

从各能级城市情况看，7 月各能级城市二手房与新房市场重合度持续小幅下降。其
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中，一线、新一线、二线和三四线城市分别比上月回落 0.2、0.4、0.1、0.3 个百分点。

重合度保持“城市能级越低，重合度越高”的特点。1-7 月，新一线城市和二线城市的

客群在新房与二手房市场上的重合度均值分别为 12.1%、13.4%，同比收缩 0.4 和 0.2

个百分点；而一线城市和三四线城市的重合度分别为 8.6%、16.5%，与去年同期基本

持平。低能级城市新房供应充足，二手房又多为次新房，购房者常在价格与品质间权衡；

高能级城市新房和二手房在产品、地段、配套、价格等方面差异显著，购房者目标清晰，

重合度因而较低。

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，反映新房与二手

房市场的客群同质化程度。该比值越大，表明两者同质化程度越高。若重合度达 100%，意味着两个市场

客户完全重合；若重合度为 0，则表示两个市场客户群体互不相关。

2.二手房找房人数占比

市场上关注二手房的购房者仍然是主力，虽短期内环比略有回落，但整体较去年增

长了 5 个百分点。2025 年 7 月，全国二手房找房人数占比 62.1%，环比下降 1.4 个百

分点，但比去年同期上升了 2.5 个百分点。从整体趋势来看，二手房找房人数占比呈上

升趋势，1-7 月二手房找房人数占比均值为 66%，较去年同期上升 5 个百分点。

从各能级城市情况来看，二手房找房人数占比均超 50%，7 月环比均略有下降。数
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据显示，一线（63.8%）＞二线（63.2%）＞新一线（61.7%）＞三四线（58.6%），

一线城市比三四线城市高 5.2 个百分点。

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。该占比越高，说明二手房市场关注

度越高；若占比超 50%，表明关注二手房的人数居多，反之则关注新房的人数占多数。

3.二手房市场分流强度

随着市场上购房者对二手房关注度下降，短期内二手房对新房市场的分流强度略有

回落。2025 年 7 月，二手房市场分流强度 28%（含义：关注新房的客户中有 28%的

客户同时在关注二手房），环比下降 1.4 个百分点，但与去年同期相比，依然上升了 5.2

个百分点。

从各能级城市情况看，二手房对新房市场的分流强度持续呈现“能级越低、分流压

力越大”的特点。在各能级城市中，三四线城市的购房者分流强度最高，7 月达 33%；

一线城市最低，为 20.2%，新一线和二线城市则介于两者之间。低能级城市的新房与二

手房市场客户重合度高，议价空间更大的次新房具有较强的替代性，除非有高赠送、得

分率高等更优质产品出现，才会吸引购房者；而高能级城市客群分化显著，例如，同样

价格下，为交通便利或教育资源，购房者会选择核心地段的小户型二手房；为改善居住
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条件，则会选择户型更大、小区环境更优的郊区新房，购房目的不同，选择自然各异。

7 月，各能级城市分流强度同比均有所下降，其中一线、新一线、二线、三四线城市分

别环比下降 1.1、2、1、1.7 个百分点。

说明：二手房市场分流强度=市场上同时关注新房和二手房的找房人数÷新房找房人数，反映新房找房人群

中关注二手房的比例，这些摇摆客户会对新房形成潜在分流影响，占比越高，新房被二手房潜在分流压力

就越大。

二、重点 46 城二手房市场分流强度

整体而言，多数城市二手房对新房的分流强度处于低压水平。安居客研究院最新监

测数据表明，7 月二手房对新房分流强度超 40%的城市仅 1 个，即哈尔滨，数量较上月

减少 2 个；分流强度在 30%以上的城市达 14 个，占比 30%，较上月显著减少 11 个。

分流压力最小的 4 个城市分别是上海、咸阳、杭州和天津，分流压力值均低于 20%，

其中上海最低，分流强度为 16%。

从变化情况来看，7 月逆转上升趋势，二手房对新房的分流强度出现“降多升少”：

41 个城市分流强度下降，5 个城市上升。其中，天津下降幅度最大，降低 6.1 个百分点；

南通、徐州分流压力增幅明显，分别上升 1.9、1.7 个百分点。

表 2025 年 7 月全国重点 46 城二手房市场分流压力
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资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

三、市场反应（典型 7 城）

找房热度是市场上购房者找房需求的真实反映，该需求直接影响未来市场成交情况，

是更具前瞻性的指标。安居客研究院的找房热度监测数据显示，7 月，新房和二手房找

房热度持续回落，且新房月均找房热度下降幅度远大于二手房，新房找房热度指数同比

下降 7.9，二手房则降了 2.1。

对比找房热度与成交情况发现，找房热度指数（实线）通常比成交结果（虚线）提

前 3 至 4 周出现变化。2025 年春节后的 2 月，新房和二手房找房热度升至峰值后回落，

成交则在 3 月达到峰值，且随着找房热度下降，成交也同步回落。根据 7 月发布的找房

倾向报告，我们基于找房热度准确预判了 7 月新房和二手房市场成交将会小幅环比下滑。

实际情况是，重点监测的 7 个城市中，新房、二手房 7 月成交套数环比分别下降 20%

和 3%。从 7 月找房热度指数来看，新房、二手房找房热度指数较 6 月分别下降 0.7 和

0.5，这表明 8 月新房和二手房市场成交仍将持续小幅环比下滑。
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数据说明：找房热度是根据用户在线找房数据拟合的找房热度数据；在线成交为各地网签备案日

度数据监测统计；为便于对比，此处选取了 7 个典型城市数据统计，分别是北京、上海、深圳、

成都、杭州、南京、青岛。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

二手房找房人数占比是二手房成交占比的“先行信号”，二手房成交占比则是二手

房找房人数占比的“最终呈现”。 根据 7 个城市的数据统计显示，2025 年 1-7 月，

二手房找房人数占比的月度均值达 66%，比去年同期提高了 4 个百分点。从实际成交

数据来看，二手房成交占比从 去年的 61%升至 2025 年的 64%，上升了 3 个百分

点，二者占比及变化趋势几乎一致。

从一二手房的找房倾向来看，目前市场上关注二手房的购房者仍占多数，二手房找

房人数占比超 50%。不过，7 月二手房找房人数占比出现变化，结束了持续两个月的增

长态势，环比下降 1.2 个百分点，同期二手房分流强度也下降了 1.2 个百分点。这表明，

随着市场上新产品、好房子的推出，新房吸引了一部分客户回流，本月二手房对新房的

分流压力有所减轻。但与去年同期相比，今年二手房的分流压力明显增大，2025 年 1 -

7 月，7 个重点城市二手房月均分流强度达 24%，较去年同期提升了 3 个百分点。
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数据说明：二手房分流强度、二手房找房占比、二手房房成交占比依据 7 城数据的月度均值得

出，其中二手房成交占比=二手房成交套数/（新房成交套数+二手房成交套数）。

资料来源：安居客研究院【楼盘洞察】产品数据库

四、小结

2025 年 7 月，一二手房市场呈现诸多变化。新房和二手房客户重合度微降，各能

级城市重合度持续小幅下降且能级越低重合度越高；二手房找房人数占比虽环比略有回

落，各能级城市占比均超 50%；二手房对新房分流强度略有回落，且能级越低分流压

力越大。重点 46 城中多数城市分流强度低压，7 月分流强度“降多升少”。从找房热

度指数变化来看，预计 8 月新房、二手房成交量仍将小幅下滑。不过，二手房对新房的

分流压力有所减轻，新房市场或将迎来机遇。

房企在高能级城市应聚焦产品创新，打造差异化、高品质住宅，吸引目标客户；低

能级城市则注重控制成本，提升性价比。中介需根据不同能级城市特点，强化客群精准

分析，为购房者提供个性化房源推荐。购房者在高能级城市要明确自身核心需求，如交

通、教育或改善居住，针对性选择新房或二手房；低能级城市可综合比较新房与二手房

价格、品质，抓住新房推出优惠、二手房议价空间大等时机果断出手。


