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创造共享价值

u  行业现状——地产＋建筑

建筑业总产值为31.6万亿元，同比增加5.8% ↑

竣工产值为13.8万亿元，同比增加0.8% ↑

竣工面积为99831万平米，同比增加17.0% ↑

 新开工面积为95376万平米，同比减少20.4% ↓

开发投资为11.1万亿元，同比减少9.6% ↓

  地产施工面积为838364万平米，同比减少7.2% ↓
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2024年2月份中国盘扣脚手架行业运行发展指数为37.1%，较上月下降2.1个百分点。

盘扣式脚手架租赁价格（含税含单程运费）大幅下跌，平均为3元/吨/天左右。

周转材租赁行业处于供大于求且竞争愈发激烈。

需求低迷也导致多地租赁价格创历史新低。

过低价格导致企业投资回报率降低，回报周期需要10年以上。
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u 行业现状——盘扣租赁



u 重点关注——宏信建发VS华铁应急

宏信建发货值规模、门店数量第一，华铁应急高机为主、多品类共拓。货值与品类上看，宏信建发是国内最大

建筑设备租赁商，2023H1 设备资产账面价值 180 亿元，其中含高空作业平台 16.0 万(年底19万台)台，新型

支护系统 155.1 万吨，新型模架系统 65.1万吨，三品类市占率均居全国第一，持续展现集中采购等规模成本

优势；华铁应急2023H1 设备资产账面价值 111 亿元，其中包括高机数量 10.2 万台(年底13.4万台），同时

还有大量钢支撑、铝模爬架、型钢支撑等设备，品类较广，低利润率、热门品类带动高利润率、冷门品类出租

能力突出。网点数上看，宏信建发网点数量业内全国第一，截止 2023H1 已达 415 家，2023/2024 年底拟分

别增至 430/500 家，重点增加一二线城市网点，降低客户需求响应时间，并积极进军东盟海外网点8个，拓展

海外渠道；华铁应急截止 2023H1 拥有网点数量 220 家，当前积极推动网点下沉三四五线城市。
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u 平台化进展——宏信建发

宏信建发联合模式的业务体量持续扩大，2022 年高空作业平台约 16%为平台转租。2021/2022 年公司自行拥

有 9.26/11.01 台高空作业平台，同时有 4618/21163 台高空作业平台通过平台服务联合租赁模式转租给客户，

占比分别为 5%/16%。未来宏信建发将积极探索撮合模式。未来发展方向上看，公司将积极撮合模式，将客户

及设备提供商联系起来，收取中介服务费，公司自身无需安排转租，有望打造成长新模式。
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u 平台化进展——华铁应急

华铁应急“转租”+“合资”轻资产模式持续开拓。转租方面：截至 2023 年上半年，公司合计转租台量超 

1.5 万台，较上年末增加 51.32%，资产规模达 23 亿元。合资公司方面：截止 2023 年上半年，公司与浙江

东阳城投的合作顺利推进，首批设备资产共计 3 亿元，公司已为城投华铁在江苏、湖北等地设立 4 家门店并

投入运营，另有在建门店 5 家。
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u 竞争格局

共同点： 依靠自身优势、错位竞争、围绕原有商业模式开展数字转型与平台化发展

可能存在问题：客户仍具备选择性,与产业互联网发展路径上一定周期内或程度上存在相悖性

创造共享价值

重点布局一二线、进军东盟

依靠规模背景协同、导流

投资2亿+建立数字团队

联合模式16%，发展居间模式

宏信建发

中小型租赁商
区域商家协同、转租、低价竞争

下沉四五线城市重点布局

低毛利带动高毛利

搭建“擎天系统”与华为云、蚂蚁集

团建立合作

计划投资10亿开展智算业务

“转租”+“合资”模式持续开拓

灵活激励充分

华铁应急

B2B/竞争

关 注 ↑



u 理解 B2B

B2B供给侧改革 互联网金融

渠
道

重
塑

通过数据判
断下游需求

减少无效生
产减少资源

浪费

减少流通层
级

提升行业效
率

实时数据监
控

建立风控模
型

全交易链条
数据收集

Ø B2B是消费互联网向产业互联网的一个过渡产品。

Ø 向大量中小企业提供服务，实现了行业交易数据的收集，并且是大规模收集。

Ø B2C一将功成万骨枯，消费互联网几乎都存在垄断性，B2B同一赛道可产生多家上市公司，

以互联网改造传统行业效率的模式，拥有巨大机会。
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u B2B 发展阶段

B2B分三个模式三个不同成熟期，分销
为当前重点，要用消费互联网思维完
成1.0版本。(围绕商品非标、用户复
购、区域优势）

赚仓储利用率的钱。(规模越大，运送
频次越多，优势越明显）

赚人效提升的钱。(单点多，密度大，
周转次数越多，优势越明显）

赚资金效率的钱。(风控能力强，资金
成本低，库存周转快）

工厂或门店改造
B2B3.0

生产 卖家 买家
生产环节改造

订单匹配优化

仓储物流体系优化

订单匹配的优化
B2B1.0

仓储物流优化
B2B2.0
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u B2B 1.0版本

理解大环境，经济萧条的口红效应，烟草、广
告、低端白酒等。(时机）

理解行业趋势——优胜劣汰(趋势）

理解客户需求——拆分出真需求(刚需）

目前中国10种比较成功的B2B网站第一位以提供
产品供应采购信息服务为主要经营模式的 B2B 
行业网站。主要是向中小供应商企业收取会员
费、广告费，以及竞价排名费、网络营销基础
服务费等。
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u 定位与聚焦

聚焦人群

通过单一服务产品(信息、比价资源）聚焦

人群，区域内完成PMF验证

打造品牌
心智窗口期内迅速占领市场，建立品牌壁垒

拓展服务
降本增效，优化仓储、物流、标准化服务，

提供金融保险工具等

聚焦

01

0203
好宣传可引流

利润高
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市场定位：工程机械干租赁

人群定位：工程机械租赁商+求租者

产品定位：全类目机械设备租赁信息资源平台

品牌定位：机械租赁 = XX平台

   工程机械租赁里的

 “今日头条”、“货拉拉”，

 一个好的品牌，功能不宜太多



可建立企业租赁店铺，消

费者  线上选择(后期可下

单、签约、结算）。可以

根据距离、评分、价格真

正做到货比三家

店铺菜单、评价机制

让首批/一部分客户成为代

理商，渗入进机械租赁商

的私域内，把看得见的钱

分给代理商，赛马机制让

租赁商动起来

分销、代理机制

机械设备车贴，让消费者

看得见并相信

车贴推广

社区营销推广，把机械设

备使用现场看做社区来进

行推广

社区运营
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u 跨行对标



u 品牌建设
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目前这个行业仍处于心智窗口期，抢占消费者心智，
好的品牌就是就是在消费者心中的字眼，一个好的
产品功能不宜太多，创造品类第一，即机械求租方
有需要时就会想到XX平台，建立真正的壁垒。切掉
老牌网站百度、58、地图的蛋糕。

品牌命名原则，简单好记、直白有趣。

品牌矩阵和隔离，大型租赁公司可以做品牌矩阵，
而品牌隔离能处理掉之前的负面认知。



u 模式设计与推广
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模式：

以解决订单匹配信息差为入口，运用互联网+的关系打造工程机械租赁行业里的共享租赁平台。

先精细化运营核心业务区域为王，再跑马圈地拓展业务。

植入服务为上的算法，让优质的商家获得更多的市场。为商家赋能，为行业减熵。

推广：

运用代理模式低成本运营，将广告、会员、竞价排名等一部分费用分给代理商，让代理商动起来。

社区化运营推广，地毯式覆盖，有工程机械的地方就有平台身影。
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