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存量房时代的到来，将家
居企业卷入了一场新的更为激
烈的市场竞争，如何突围成为
家居企业必须面对的一个生死
命题。

“家居企业要锁定上游、
下游两个方向，围绕产品、渠
道、人才三条出路，突围存量
房市场，决胜大整合时代。”
企业战略专家施炜的建议，给
家居企业指出了一个方向。

一 种 环 境

存量房市场来临

“存量房时代来了，这个
时期有可能会持续十年左

右。”在家居行业五十余名老
板级听众面前，施炜毫不遮
掩地抛出对未来市场的判断。

中国房地产市场销售量和
交付量经历了2016年~2017
年上半年的小阳春后，增速递
减，即将步入下行大周期。市
场下行带来了相应的分化：一
线城市房地产市场已经进入枯
水期；二三线城市大部分洪峰
已过，部分正值汛期；小部分
方兴未艾，在旧城改造等方面
还存在结构性机会，但是整体
大市场已经开始进入存量房时
代，这个趋势不会以任何人的
意志为转移。

这个过程中，大部分中小
规模企业面临资源、规模、能

力制约，将受到前所未有的巨
大挑战，或迎生死一线，而强
者将愈强。

眼疾手快的强者，已经将
市场份额顺利吃下。“2017年
二手房客户量已经明显上升
了，2018 年增长更是迅速，
现在二手房改造业务已经占了
我们总业务量的七成。”欧派
北京分公司副总经理姚刚预
测，未来这个占比还将继续攀
升。

两 个 方 向

向上游&向下游

存量房市场逼着家居企业

作出选择：向上游，还是向下
游。向上游，抱紧房地产大佬
做B端的精装房业务；向下
游，继续针对消费者塑造C端
品牌，路渐行渐窄，竞争日益
激烈。

做聚焦品类型品牌，定位
工程配套服务商，是向上游
的一条不错的路径。专门为
家装供应木门产品的派的
门、专注于滑动门系统解决
方案的欧派克、为木作企业
提供水性胶黏剂的大宝漆等
已经率先走出了第一步，市
场份额已很可观。此外，有实
力的玩家还可以选择做系统解
决方案提供者，尚品宅配、欧
派、索菲亚都在提供全屋解决
方案。

做聚焦品类型品牌，定位
专业零售服务商，是向下游的
重要路线。比如公牛，正围绕
一个插座、开关无限创新，通
过小店分销模式，规模也能做
到几十亿元。不满足于围绕单
产品竞争的上市巨头，可以尝
试做系统解决方案提供者，定
位综合零售服务商，最近顾家
家居就在频频撬动资本杠杆，
以收购的形式完善软体品类，
以扩大市场份额。

三 条 出 路

产品、渠道、人才

“产品、渠道和人才，将
成为家居企业突围大整合时代
的三条出路。”施炜的观点得

到了在场大多数人的认可。
精准产品定位，是存量房

市场对产品提出的更高要求，
长时间处于“有房就能卖”状
态的家居行业需要快速转型。
在产品创新上，要搭建拥有相
同基本工艺、基本技术、基本
标准的基本结构产品平台，实
现敏捷、规模化定制，并作出
自身差异化价值。此外，智能
化家居一定是行业未来，抢占
产品的智能化端口也是必要之
举。

渠道变革迫在眉睫，寻找
消费者与之对话成为家居企业
必须思考的一个课题。社区，
正成为家居企业寄予厚望的下
一战场。北京欧派，从2017年
起就开始走进二手小区布局社
区服务站，与业主亲密互动；
TATA 木门增加了“邻居计
划”等针对老小区业主的服
务，并在2018年9月把100个
城市的传统店面改造成书店，
吸引更多客流。此外，与经销
商的关系也要升级，减少经销
商负担、调整经销商结构、贴
近经销商，融合经销商建立赋
能体系，才能共建零售终端优
势。

人才，是家居企业在大整
合中最需要突破的核心问题。
家居行业门槛低，长年依赖市
场红利生存，大家心知肚明。
招收高素质的专业人才，建立
多层次人才培养机制，以高目
标、高压力、高动力增加组织
张力，打造高能组织是整个行
业的必修课。 （综合）

存量房时代 家居企业如何突围

本报讯 （记者金冠宇） 12
月 2 日上午，星杰国际装饰
2018大宅全案研发品牌发布暨
星杰吴江开业盛典在吴江德尔大
厦1F举行。

据了解，星杰国际设计于
2001年始创于上海，专注于别
墅设计与施工的全案配套服务，
迄今已为上万个客户提供专业家
居方案。2012年，星杰苏州正
式成立，是星杰深耕苏州市场的
新尝试，在集团的支持下，星杰
苏州用6年时间沉淀全案落地能
力，以专业的服务为客户带来安
全、省心、透明的装修体验。

2018年开始，星杰苏州分
公司优化组织结构，正式推进以
苏州大市为中心，向外辐射的拓
展计划。为了顺应市场及企业结
构升级变革的需求，12 月 2
日，星杰国际设计吴江分公司在
德尔大厦11楼正式成立。

星杰国际设计吴江分公司常
务副总经理王婷介绍，星杰装饰
是在2018年的1月正式来到吴
江，初期在绿地晶萃小区设立了
服务站，在考察后购买下德尔大
厦11楼作为办公点，经过几个
月的筹备，终于迎来了吴江分公
司正式开业。“吴江公司在吴江
的运作过程中，初期以绿地晶萃

作为起点，开始逐步覆盖吴江东
太湖区域的各精品楼盘，目前在
吴江运作的别墅工地项目近40
个。”

王婷告诉记者，星杰国际设
计定位于追求高品质人群的家居
方案提供，在17年别墅装修设
计的实践中，独创高品质家居技
术、选材和管理体系，以专业、
专注、专心的“精工”精神打造
家居文化。区别于传统装饰企业
的全包模式，星杰国际设计以为
客户提供全案设计为基础，着重
于全案实施交付。从各类零配件
到主材、定加工产品，均采用全
球化的材料采购模式，同多家顶
级材料供应商达成战略合作，确
保客户所用产品的质量、服务、
价格。

“从 2001 年到今天，星杰
17 年来都专注于高端别墅设
计，一直秉承着‘以客户为中
心’的理念。从2019年开始，
我们也将布局非别墅住宅，为高
品质客户提供家装设计服务。”
王婷表示，未来星杰将致力于为
吴江市民提供高品质的全案设计
方案。

图为星杰国际设计吴江分公
司实景。

（金冠宇摄）

落户德尔大厦

星杰国际设计吴江分公司
正式成立

昨天，麦道旗下地板、木
门、楼梯、衣柜等各品类安装工
汇聚一堂，在公司展厅举办了安
装工培训，旨在提高安装人员的
技能和服务意识，提升用户体
验。

当天培训开始前，麦道有关
负责人首先介绍了本次培训的流

程和目的，讲解了麦道的相关安
装标准、流程及行为规范，强
调了安装过程中及安装后的
细节标准，并表示将派安
装质量督查官监督。安装
工们也提出了自己实际安
装过程中遇到的一些问
题，进行交流探讨。

要想获得消费者的认
可，安装过程是整个售后
服务中非常重要的一环。安

装工人是与消费者直接接触
的，他们的服务水平直接体现
品牌的售后服务水平。只有提高
安装人员的技能和服务意识，
才能为消费者提供更专业、高
素质的安装服务。品牌的发展
靠的是消费者，而打动消费者
依靠的是服务，所以麦道对服
务环节始终非常重视，希望交
付出去的产品质量和全程服务
都尽善尽美。

（小李）

全面提升家装服务水平

麦道开展安装工艺培训

一向谨慎的瑞典家居品牌
宜家，在中国的步伐越发大
胆，继上线149个城市的电商
业务之后，又首次合作中国企
业加码智能家居。11 月 28
日，宜家宣布与小米达成战略
合作，而此次合作项目智能照
明只是布局智能家居的一个切
入口。在业内人士看来，宜家
在中国突然变得大胆，或许是
因为新零售留给它的机会已经

不多。
2018年11月28日，宜家

零售中国区总裁Anna Paw-
lak-Kuliga宣布：“宜家智能
照明将与小米平台兼容，该技
术将于 2018 年 12 月上线。”
这是宜家第一次与中国的互联
网公司开展产品合作。“跨界
合作可以提高智能家居科技的
可及性，因此寻找新的合作伙
伴就是优化客户体验的重要途

径。”宜家全球智能家居业务负
责人表示。

谨慎的宜家，终于小心翼翼
地迈出了智能家居的关键一步。
如果不是与小米的这场合作，很
少有人注意到宜家早在2015年
就开始试水，只不过之前都是单
打独斗。

此次合作动作距离宜家全面
上线电商仅仅过去了一个月。突
然变得大胆，在家具领域业内人
士看来，2018年传统家居卖场
都在积极拥抱新零售，这一步再
慢了，也许宜家真的要掉队了。

一直以来，谨慎的宜家在中
国都是被形势推着走的，此次联
手国内企业也不例外。从行业角
度来看，智能照明正成为无法回
避的行业趋势。根据高工产研
LED 研究所 （GGII） 数据显
示，2017年中国智能照明市场
规模达到264亿元，GGII预计
2018年智能照明市场规模将达
387亿元，同比增长46.6%。照
明巨头已相继找好科技伙伴，飞
利浦照明与华为、小米签署合作
协议，推广家居智能照明；欧普
照明携手华为发布智能照明系
统；雷士照明携海尔家居涉足智

能家居共建生态圈；阳光照明与
京东一起实践互联网+LED照
明。

从宜家自身来看，即使有线
下渠道和场景体验，宜家的智能
家居也推广得并不顺利。很少人
知道，其实宜家早在三年前就已
经开始入局智能家居，2015年
宜家将Qi无线充电整合在家具
中，迈出试水智能家居的第一
步，紧接着2016年又推出智能
灯泡。

两三年过去了，很多频繁出
入宜家的粉丝也并未购买过宜家
的智能家居产品，更多的人对于
宜家的智能家居产品的印象全
无。择一入口，选一伙伴，放
弃单打独斗，向合作同盟借力
激活原来不冷不热的智能家居
板块，似乎是宜家不得不做的
选择。

“居然之家和阿里巴巴合作
了，红星美凯龙和腾讯合作了，
宜家似乎只能选小米了。”广东
左凡智能家居科技有限公司
CEO陈磊认为，宜家推出什么
合作解决方案不重要，这只是一
个切入点，重要的是在场景智能
化上拉盟友，抢入口，宜家与小

米结盟，是无奈又明智的选择。
宜家中国市场增长乏力，给

了宜家不小的压力。在IKEA宜
家2019财年媒体发布会上，宜家
预计宜家中国2018年财年的销售
额将超过 147 亿元，同比增长
9.3%。与宜家中国2016和2017
财年的销售额19.4%和14%的增
长放在一起对比不难发现，宜家
中国增长率持续放缓。让宜家不
得不变的是，宜家中国不仅销售
额增长放缓，商场访客增速也在
下降，2018财年商场访客数量超
过 9830 万，比上年同期增长
9.6%，但在两年前，增长率还是
20%。

这些数字上的变化，逼着谨
慎的宜家变得大胆，从各种角度
寻找新的增长点。“接下来的12
个月宜家有非常野心勃勃的计
划，我们将开设6家商场，徐州
商 场 明 天 就 将 开 业 。” Anna
Pawlak-Kuliga表示，中国人的
消费习惯和家居生活需求正在快
速改变，宜家也必须改变，宜家
已经宣布开始战略转型。这场转
型成功与否，也许关乎宜家在中
国的生死。

（综合）

首次合作中国企业

宜家加快智能家居布局


