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一、世界经济新周期是中国房地产市场的大环境

1、 世界经济新周期是中国房地产市场的大环境

——当前全球处在罕见的经济增长低迷期

——全球长波周期划分（康得拉季耶夫周期）

——为过热的房地产市场降温是中国应对经济下行的必然选择

——中国应对未来国际竞争靠的是科技创新而非房地产

——为过热的房地产市场降温是应对中美竞争的需要

2、 国际货币政策环境巨变， 影响房地产投资

——美国加息必然吸引资金回流美国，中国房市、股市承压

——长远看，主动引爆房地产风险比被动引爆好（便于定向爆破）



3、全球同此冷暖：国际经济形势影响我国经济

——对制造业、服务业、进出口、房地产等影响

——全球产业链、供应链、价值链重构，影响我国经济

——乌克兰危机等冲突推动大宗商品涨价，影响世界经济复苏，中国房地产面

临环境更加复杂

二、中国经济长期发展趋势下房地产发展的新宏观背景

1、经济增长的三大动力来源

——城镇化没有完成

——中西部地区的后发优势

——消费结构升级

2、 近年中国出现的几个重要拐点（包括房地产拐点）

3、中国经济将现“四大分化” （包括区域分化、人口分化）

4、“十四五”规划关于新型城市化、基建、“新基建”的表述及其对我国房地产行

业/企业的影响



5、金融新周期与金融风险将影响房地产市场健康发展

——地方政府债务风险

——企业债务风险，部分中小银行面临破产清算威胁

——房地产企业资金成本提升，融资越来越难

6、中国经济面临“三重压力”，房地产的“夜壶”作用重新体现

——需求收缩、供给冲击、预期转弱

三、房地产行业政策变化与行业发展趋势

1、房地产过热影响中国科技创新和经济长远发展（略）

2、“房住不炒”政策变化影响房地产业（略）

3、最新房地产金融政策

（1）三道红线

（2）房贷收紧、房贷利率提高

（3） 地产信托业务正经历又一轮监管调控

（4）房贷集中度管理新政



——2021 年 1 月 9 日中国人民银行、银保监会日前发布《关于建立银行业金

融机构房地产贷款集中度管理制度的通知》 ,决定建立银行业金融机构房地产

贷款集中度管理制度

4、产业投资与房地产市场的区域分化

——环境资源禀赋、政策禀赋（略）

——政府能力、营商环境（略）

——土地、资金、人口、人才、技术、产业（略）

——我国主要区域经济潜力：中部、东部、东北、西北、西南、华南

——城市赋能产业：区域经济潜力取决于人才和资金的流向，硬环境+软环境

——房地产市场区域分化、房地产企业分化是必然趋势

5、房地产行业的企业分化（可以详细点）

——民企与国企

——大、中、小型企业

——房地产行业的区域分化

——激进型与稳健型



——深耕区域型与遍地开花型

——已经暴雷与尚未暴雷

——恒大问题处理不好，很可能演变成“黑天鹅”

——恒大事件的连锁反应和溢出效应

6、 2022 年最新房地产松绑政策

——预付金管理放松

——LPR 利率下调

——四大行同步下调广州地区房贷利率

——首付比例下调

——人才大战

——房地产并购债升温

7、促进房地产发展的有利因素

——工业化、城市化加速需要房地产市场配合（略）

——人口的城市化（略）

——城市更新



——公租房、人才房等

四、进一步思考：建材（涂料） 经销商如何应对新形势、新问题

（一）顺应新趋势

1、有所为，有所不为，有所作为

2、 房住不炒

3、 绿色建筑

4、 城镇化

（二） 迎接新挑战

1、 绿色低碳

2、 新增住房减少

3、 碳中和

4、 ESG：有社会责任感，更加关注环境保护（绿色低碳）

5、关注市场的变化、 区域分化、房地产企业分化，降低业务风险

——国企对民企的并购



6、 业务合规，抓好法务、税务、财务

7、提高风险管理能力，提升资本管理精细化水平

8、培养自身的卓越运营能力，以管理风险和不确定性

（三） 抓住新机遇

1、 城镇化

2、 存量房市场

3、 城市更新

4、 十四五规划关于基建和房地产

5、 坚定对房地产市场平稳发展的信心

6、再审视、再谋划、再提升

（四）主动求变，开拓新业务

1、 正确认识新趋势、新机遇与新应对

2、 在危机中育先机、于变局中开新局

——夯实实力，主动求变

3、深耕区域，发现目标客户（可以强调一下）



——深耕细作、比拼内功

4、不断改进，每天进步一点点

——褚时健的“褚橙”

——马云的阿里巴巴

——马化腾的腾讯

——刘强东的京东……都是由小变大，由弱变强

（五）创新营销策略，提高市场占有率

1、注重建材（嘉宝莉大建涂） 营销的战略性，给自己的企业一个准确的市

场定位

——很好地掌握目标群体，充分预测出嘉宝莉大建涂在未来的发展形势

2、为客户提供一个合理的品牌建设，提高消费者整体的忠诚度
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3、提供给消费者一个满意的服务，从而使产品的附加价值最大化展现给消费

者

4、建立“以顾客为中心”的营销理念，提供给消费者多元化的营销方式



5、 提供完善的施工服务方案和售后服务

6、尽量规避业务人员道德风险

——业务人员道德风险很难规避

（六） 经销商与厂商共同努力， 打造好嘉宝莉品牌，维护好嘉宝莉品牌

——品质+品牌： 嘉宝莉在市场竞争中胜出必须靠实力

（1） 产品质量（研发设计——原料——生产——运输——销售/渠道） +品牌

（广告+维护）

（2）广告：酒香也怕巷子深。（借鉴：慕思床垫的老人形象，长得像乔布

斯）

（3）打造品牌，难；毁掉品牌，易

（4）维护品牌：厂商+经销商队伍，形成合力

——品牌投入太大，风险太大，进入门槛相对很高

——对品牌拥有者而言，一旦品牌打造成功，获益丰厚，时间长久

——对经销商而言，好品牌可以世代传承，为经销商子孙打下致富路（茅台酒，

经销商——创富的通道）



（5）专注做好产品，专注做好品牌

——老干妈

——湖畔大学的马铁民种生菜

——浙江实施“四换三名” 工程：名企、名品、名家

（6）坚持品牌打造，坚持市场开拓，久久为功……

——传统产业不等于夕阳产业

（7）做品牌是商业贸易盈利模式的升级版

——品牌的重要性越来越高

——顺势而为：做高端品牌，大有前途

——品牌为王，商誉为王

——从做低端、竞争激烈的“红海” ，驶入波澜壮阔、乘风破浪的“蓝海”

——品牌的附加值高。品牌在全球价值链的高端环节……

（8）上下游共同应对挑战（经销商与厂商、下游客户）

——大品牌，质量好，口碑好

——嘉宝莉公司要做好大涂料营销， 做好品牌推广， 塑造品牌形象，便于经销



商市场推广

——和名牌共进步

——搭便车：和嘉宝莉共进步

——强强联合， 互相促进

（七） 建材经销商/涂料经销商如何开拓市场

——嘉宝莉经销商手册，是宝典，要把嘉宝莉经销商手册提到的策略落地

——还要借鉴其他武功，知晓其他技巧，特别是业内的做法

——嘉宝莉建筑外墙涂料集中采购，招标采购。供应商给予优惠，相关配合。

有气势其他品牌竞争对手压价的时候。各区域经销商如何合理竞争，避免内部

打价格战

1、 依靠厂家的支持

2、 对内加强自己的经营能力， 组建涂料营销团队

——在涂料厂家的专业引导下，组建有一支强有力的营销团队，并深入到各地

涂料市场前线，活跃在涂料专卖店开业、 油漆工联谊会、涂料新品发布会、涂

料施工现场等地，在多方面开拓涂料市场的同时， 为所代理的涂料品牌树立起



了良好的终端形象。

3、 对外具备专业的市场操作方法， 创新涂料营销思路

（八） 涂料行业的渠道下沉

1、销售渠道下沉

2、销售渠道下沉后涂料企业与涂料经销商之间关系发生变化

——厂家的服务平台逐步深入终端的经销商

——销售扶持政策向终端的经销商转移

——注重对终端经销商的培训与指导

3、经销商应该从三方面做好服务
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——规范作业流程

——建立服务标准

——建立服务的店铺文化，提高员工服务意识，增强与长期厂家合作的筹码

4、 工程渠道：注意应收账款、招投标、企业资质、现场监督，避免不必要的

损失



5、 成立专业的工程部门，招募有房地产企业资源，或者擅长做工程渠道开发

的经理人，同时整合公司及经销商的资源，广泛获取工程信息与人脉，由工程

团队进行开发与跟进

6、 推出面向工程项目，比如面向精准房的产品与服务方案


