万众一心共战“疫”：企业抗疫还需自身硬，既要躲得了初一，也要扛得过十五！

我们在前一期的文章中已经明确提出，短期内因疫情的肆虐，必然会对我国房地产行业，甚至是国家宏观经济发展产生一定的负面影响，但疫情过后的探底反弹是可期的。虽然在战略上，我们要轻视疫情不会对我国长期向好的经济基本面产生质的影响，但在战术层面上，我们还是要谨慎对待之。大家都知道疫情过后，在宏观层面，无论是央行的定向资金扶持，还是各级政府税收、金融政策的帮扶托底，那都是疫情过后重振经济的后话，因为有个大前提，就是你得先熬过当下的疫情并存活下去！特别是在近期餐饮巨头西贝爆出现金流只够撑3个月的消息后，更是引发了全国范围内对于民企在此次疫情浩劫中，即在暂停营业，或有限营业的情况下，到底能存活多久的大讨论。  
事实上，由于疫情爆发正值春节假期，而餐饮、娱乐、旅游等行业正是传统春节黄金长假期间收益最大的几个行业，自然而然的能在此疫情期间引起广泛关注。诸不知，房地产中介行业由于与老百姓生活息息相关，同属为百姓生活提供便利的服务行业，也在此次疫情期间默默地承受着巨大损失。业内既要承担直接营业收入的损失，也要承担在无盈利状况下的各项成本支出。例如，根据深圳市房地产中介行业内的相关机构预计，2020年第一季度，如没有疫情的影响，深圳全市商品房成交金额大约可以去到400亿元左右的规模（未考虑大宗交易的情况）。但受突如其来的疫情影响，开发商纷纷推迟营业，购房者不能外出看房，更不会去购房，原本每年3月出现的楼市小阳春，今年大概率是难以出现的了。因此，预计此次疫情（1-2月份）对深圳房地产市场的直接经济损失在355亿元以上，并将直接拖累房地产从业人员的实际收入！更为重要的是，虽然购房者的刚性需求不会因疫情而消退，但即使在疫情随后被遏制住的情况下，市场信心的恢复仍是一个缓慢而漫长的过程。因此，预计第一季度房地产行业的上下游，都将面临巨大的负面影响。其次，全市房地产中介行业目前共有3444家门店，按深圳地区房地产中介机构门店租金均价约2万元/月的标准粗略估算，每月全市房地产中介机构，光门店租金成本就大致去到6888万元左右规模。再加上延迟复工期间，在没有相应营收的状态下，企业为维持稳定的劳动关系所支出的固定人工成本，其压力之大可想而知。
[bookmark: _GoBack]总体而言，此次疫情的爆发对于企业现金流的考验最为直接。对于无应急处置措施，资金储备不充裕的企业而言，能否熬过疫情则是当下最为紧迫的问题，但从客观上讲，疫情的爆发，增加了行业加速进行转型的紧迫感。例如，由于疫情期间，特别是在当前深圳所有小区采取全封闭式的管理后，所有线下带客看房的运营方式都被按下暂停键，即使在疫情过后，消费者的信心与情绪也难在短期内弥合，传统带看房模式的“偃旗息鼓”是此次业内受冲击的最为直观体现。而此外，对于企业运营模式而言，以大量高价租用门店，大量招收人员，通过铺海、人海战术，高负债率为典型特征的简单粗暴式的传统重资产运营扩张模式，也势必因抗风险能力低下而在疫情期间显得格外脆弱！
而我们反观此次疫情期间同样受影响最大的餐饮行业，并非“一地鸡毛”，例如以麦当劳、肯德基为代表的洋快餐品牌，因为早期不懈余力的布局“全地域网点互联与全时域不间断服务”为特征的“线上点餐、线下取餐”业态模式，并通过大量补贴蓄客，培养了一批忠实的“粉丝”，使得在此次疫情爆发后，通过“人与人不接触交易”方式，实现了24小时餐饮服务正常化，与因疫情无法实现线上支付，线下消费而损失惨重的传统中餐（其中不乏全国连锁门店超千家，员工超万人的品牌）品牌形成了鲜明对比，并且还通过“人无我有”的优势，大量收割着疫情期间传统中餐消费群体与市场份额！
最后，我们希望，通过此次疫情能给我们企业带来一定的警示，企业在顺境条件下赚钱的时候要有居安思危的意识，要不断创新业态模式，培育消费者全新的消费习惯，提升企业的抗风险能力。同时，要提高企业的现金流，在经济高歌猛进的时候，或许高负债运营模式还能通过高营收予以覆盖支撑，但一旦行业或经济处于下行时期，这种“裸泳”式的高负债运行弊端必暴露无疑。

