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投资银行

准备在太空领域带来激动人心的体验，并提供导航指导。

从保险公司。

广告和有机流量。一些模型通过直接接触也取得了成功。第二类主要由天气驱动的需
求特征。在这里，屋顶更换通常是由于常见的冰雹或强风等事件而必需的，但也可以
源于更极端的天气事件。保险公司通常承担费用，而从中受益的企业通常被称为拥有“
保险模式”。大多数运营商通过在受影响地区进行直接接触以及利用推荐和其他需求捕
获渠道来产生潜在客户。在某些情况下，潜在客户可以直接

屋顶景观 哪些趋势正在影响屋顶市场？

与过去十年暖通空调市场的发展相似，屋顶行业正崛起为一个主要的机构资产类别，
其特点是抗衰退的现金流以及“以更换而非维修”的动态，确保长期收入稳定。投资者越
来越明白，屋顶不仅仅是一项结构性的需求，而且是整个外部的基石之一。

为什么屋顶行业是下一个关键服务的边
疆领域
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与其他必需服务的一部分——这一广泛类别涵盖了从泳池维护到景
观设计等所有内容——屋顶行业已经吸引了投资者的关注。这个市
场不仅规模庞大且细分，而且由于对功能性屋顶的持续需求，其本
质上是非随意的。

屋顶市场分为两大主要的需求驱动类别。第一种是生命周期驱动的需求，占大部分可
寻址市场。这里的需求高度可预测，通常发生在屋顶达到其使用寿命的终点或发生其
他由消费者驱动的事件（例如，搬家或审美偏好变化）。在这个类别中，通常被称为
“零售”，消费者通常自己承担费用，或者通过融资来支付。面向这部分市场的企业通
常（但不总是）专注于捕捉潜在客户，并通过多元化的客户获取渠道将他们转化为客
户，包括数字渠道和传统渠道。

服务生态系统。本文概述了屋顶行业，讨论了为什么接下来的几个月是
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1.  �Source: PitchBook, a Morningstar company. “Investors are plowing more money into AI startups than they have in any other hype cycle.” September 29, 
2025

2.  �Source: PitchBook, a Morningstar company. “41% of all VC dollars deployed this year have gone to just 10 startups.” August 8, 2025.
3.  �Source: PitchBook, a Morningstar company. The cited data has not been reviewed by PitchBook analysts and may be inconsistent with PitchBook 

methodology. 

 
 

 
 

 

具有强大阵容。

聚焦于有吸引力的屋顶市场

中位数年龄——所有
住房存量（年）

16万6千

MA纽约

350万
数字数量
住屋单位
（分离的） 数百万

New JerseyPA
3.7百万

2.0米。哦
33万

专业化的服务水平
他们正在寻找外部投资： 目的是高效地移动高意向

屋顶翻新三大市场——马萨诸塞州、宾夕法尼亚州和俄亥俄州——家庭平均年龄超过60岁，且
持续性强降雨事件频发，形成了累积的需求驱动力。在这些地区构建平台的投资者既受益于结
构性年龄，也受益于反复的暴风雨活动，而不是依赖单一的需求模式。

约克、马萨诸塞州、宾夕法尼亚州、新
泽西州和俄亥俄州（见地图）。最后，
过去两年中，精选屋顶平台推动了有机
增长，尽管该行业表现低于预期。这一
因素支持在正常市场情景下实现强劲和
可持续的后续增长，确保企业的交易活
动。

如何让屋顶公司应对当前的趋势线 考
虑到这些汇聚的因素，屋顶公司应考虑
以下策略——尤其是如果

来源： 美国人口普查局，美国社区调查 2024年ACS 1年预估。中位数年龄数据适用于所有住宅单位。

将要成为屋顶行业的一个关键转折
点 屋顶行业预计在未来两年将进入一
个交易活跃期，这得益于私募股权平台
的发展成熟和大规模的结构性更换周期
。在2022年至2024年期间，该行业见
证了私募股权支持的平台的激增。对于
这些年份，强劲估值下的退出窗口正适
时开启，与此同时，价值创造策略——
如技术赋能和区域密集化——也将开始
。

达到成熟期。尽管2025年整体市场增长
低于长期平均水平，这种退出动态仍然
存在，这主要是由于缺乏天气事件以及
一些房主在可能的情况下推迟屋顶更换
（尤其是在高利率环境下）。但美国的
住房存量已老化，2000年代住房繁荣时
期建造的房屋可能已经或即将需要新的
屋顶。未来屋顶需求的主要驱动因素不
是周期性的，而是结构性的。美国住房
市场在2000年代中期达到顶峰，由于标
准沥青瓦片的主要更换生命周期为20至2
5年，该行业现在正进入“波峰”期，即最
大住房的强制更换期。

为确保出口成功和投资者关注，正如我
们将在本文中讨论的那样。 为什么接
下来的12-24个月

现代历史上的繁荣。另一个因素
是消费者持续向

拥抱生命周期和天气驱动的需求：
成功的屋顶运营商认识到市场需求分为
生命周期驱动型和天气驱动型。为了最
大化价值并保持运营稳定性，公司应寻
求通过强大的零售能力掌控自身命运，
同时保持足够灵活的结构以捕捉增加的
产能。

利用数据构建地域多元化： 当受天气驱
动的事件发生时。投资者正在寻找具有
可持续需求轮廓的平台，这通常通过在
多个市场中的存在来实现。拥抱数据和
人工智能以确定最有吸引力的扩展领域
的平台将建立起持久的

专业知识是与其他领域“为我做”服务相关
的更广泛宏观趋势的关键组成部分。同
时，屋顶翻新行业仍处于整合的初期阶
段；尽管近期资本流入增加，但“先发者”
规模的窗口仍然非常活跃。特定市场尤
其具有吸引力，尤其是那些拥有老化房
屋库存和日益增加的天气活动的地方。
这些市场包括新

运用多元化的销售与营销能力： 竞争
壁垒。公司需要利用数字和传统领先的
资源组合，并考虑如果管理得当，直接
接触可能带来的好处。目标

公司若有意构建多元化的地理足迹，并
拥有旨在系统性地将需求从生命周期和
受天气影响的事件中转换的专业化模式
，则更有可能实现可持续发展，从而将
它们定位为：



 
 
 

 

增强有机增长

从下级竞争者。

威廉布莱尔团队。

采购概要（稳定性好）

捕捉运营利益 量化结果比20个名称的
流程更有分量。

箱子以及那些未来几个月将变得重要的
物品。受到有吸引力的特性、稳定的终
端市场动态和不断变化的消费者行为推
动，基本服务行业持续吸引大量投资者
的兴趣。这一点在屋顶行业尤为明显，
该行业拥有广阔的发展空间、有利的趋
势和不断增长的需求。

通过收入漏斗展望前景，确保无论当
前情况如何，都能有效捕获高端、高
利润的项目。

并购经济学（通常为以零售为主导，或
运行良好的保险/零售混合型），在并购
前以高个位数率实现有机增长，多市场
存在且区域密度高，以及EBITDA利润率
超过15%。符合这些条件的平台之间的
差距功能： 市场催化剂。公司应致力于展

示在现有或新市场上成功建立新分部的
能力，为有机增长提供强大的基础。与
此相结合的是向合理的相邻领域（例如
排水沟、侧面板）扩张，这有助于平滑
需求周期。

规模：
更多规模带来更大的返利机会和更低价
格的建筑材料。规模还有助于以区分的
方式来投资技术人才。

可接触市场。如想了解更多关于屋顶行
业的资讯，请随时联系我们。

聚焦于强大的并购执行和量化整合： 并
推动提高长期价值。投资者对没有可量
化整合成果的并购作为主要增长策略越
来越持怀疑态度。评判标准已从“管道深
度”转变为完成交易后的利润提升和交叉
销售证据。公司应准备通过收购批次展
示：关闭后前24个月的收入提升；毛利
润轨迹与并购前基线对比；以及由平台
基础设施驱动的任何交叉销售附加提升
（例如，将潜在客户路由到排水沟、保
温材料或护墙板）。两个或三个干净整
合案例。

投资者想要什么 对于未来12至24个
月内考虑举行销售活动的业主，目前
主要的溢价属性已趋明确。这些包括
：高翻新屋顶混合比（超过85%的收
入来自替换屋顶而非新建），可重复
、累进的客户……



投资决策

“威廉·布莱尔”是威廉·布莱尔公司有限责任公司、威廉·布莱尔投资管理有限公司和威廉·布莱尔国际有限公司的商用名称。威
廉·布莱尔公司有限责任公司和威廉·布莱尔投资管理有限公司各自为特拉华州公司，受美国证券交易委员会监管。威廉·布莱
尔公司有限责任公司还受美国金融业监管局和其他主要交易所的监管。威廉·布莱尔国际有限公司在英国受英国金融行为监
管局（FCA）的授权和监管。威廉·布莱尔仅在其获准提供产品和服务的地方提供产品和服务。其中一些产品和服务仅面向
位于美国的个人或机构提供，不面向美国以外的个人或机构提供。本材料已由威廉·布莱尔国际有限公司在英国批准分发。
受英国金融行为监管局（FCA）监管，仅面向FCA手册第3.5和3.6条（即“合格交易对手方”和专业客户）所指的个人，并且
仅对这些人提供。本文件不得分发或转交给任何“零售客户”。除本文件指定的人士外，任何人均不得依赖它或其内容，或将
其作为作出决定的依据。


