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2012上半年家居大事件记录足迹
上半年，家居市场虽

然惨淡，无疑也发生了不
少大事件，从新模式的开
创以及集成家居的盛行，
从中可以看到企业逆市
而上的决心和勇气，2012
湖湘家居年中报告将记
录家居行业大事件发展
足迹，重温上半年家居市
场跌宕起伏的惊险刺激。

■记者 白娜

6月30日，湖南（首届）百区幸
福家装节正式进驻双水湾楼盘，携
手近20家一线家装建材品牌集中
亮相， 与装修业主首次实现面对
面。

事实上，小区营销早已不是新
鲜名词，从2005年底开始，家居行
业便开始向小区挺进，从最初到小
区门口发宣传资料、业务员爬楼派
发、往各家门缝里插单页，到2008
年兴起的小区团购、 家装集采，近
两年流行的样板工地、 样板房，以
及经久不衰的家装知识讲座、公益
课堂等，小区营销方式越来越多元
化。

近两年来，越来越多的全新小
区经营模式开始在长沙各大楼盘
内浮现， 它们或以品牌直销点、展
厅、体验馆或家装公司小区分店的
形式直接进驻小区，零距离向消费
者提供服务。小区营销也开始进入
高峰期，竞争程度日趋激烈。

6月3日，“首届长沙家居建材工厂
直供会” 在世纪金源大酒店激情上演，
十大建材品牌鼎力助阵，并派出首席砍
价师亲临现场与各大品牌厂方经理现
场对决，带领消费者将价格一砍到底。

这场史无前例的超级砍价会吸引
了行业的强烈关注，砍价会、砍价师也

一举成为市场热议的话题，尔后，各种
名目的砍价会不断涌现，砍价会也开始
从省会长沙向岳阳、湘潭、郴州、常德等
市州市场辐射。

据不完全统计，目前，平均每周末
至少有2场大小不一的砍价会在市州、
县镇开展。

市场环境的持续恶化，让家装建材
企业明显感觉到“今年没赚钱”， 事实
上， 从去年开始尤其是今年上半年，增
长态势停滞后，企业往往入不敷出。

早些年，整个家居行业的销量呈爆
发式的增长，从2000年开始，长沙家居
市场不断经历着“造富运动”，催生了一
批又一批的“富翁”。

然而，那个“遍地是金子，只要弯腰
就能捡到”的黄金时代，正随着行业队
伍的不断庞大和市场的逐步规范而发
生翻天覆地的变化，时下，稍不留神，家
装老板和建材商的全部投入将血本无
归，暴利时代被宣告终结，迎来趋零利
润的微利时代。

目前长沙市场上，参与到精装房体
系的主材主要是瓷砖、木地板、卫浴洁
具、木门、橱柜以及部分厨电品类的产
品。由于这些品类的建材大多采用区域
代理的模式，而精装房开发商基本会避
开区域经销商和工厂直接对接。

如此一来， 建材经销商可谓忧心忡
忡，建材产品被开发商工厂化“吸纳”后，
甚至连经销商这个名词都可能不复存在。

不少建材企业和卖场开始转型谋
求新出路，旺德府集团致力于拓展产品
线，并着力开发电线管材等产品，将建
材领域产品线充分扩充，形成“大家居”
体系；安信地板、东鹏陶瓷等品牌则不断
升级独立体验馆，积聚实力和品牌效应，
以进一步赢得市场； 长沙好度涂料则开
始组建工厂成为生产厂家， 以便在整体
采购上拥有价格优势，控制主导权。

6月3日， 省内销量第一的
橱柜品牌艾·巨迪整体橱柜，携
其面积超过4000平方米的橱柜
旗舰店亮相东方家园， 号称全
国规模最大的橱柜体验店。

除了面积上的一举刷新行
业纪录， 该体验中心最大的亮
点在于设有家居配套产品、电
器、吊顶、五金配件等，厨房实
景展示空间中最多最全的高端
配置均涵盖进来。

这种大而全的厨房体验中
心， 将厨房生活完美整合在一
起， 也反映了未来家居发展趋
势———整体家居概念，当下，家
居行业的发展已越来越成熟，
单一的产品经营利润空间已越
来越薄弱， 企业开始不断谋求
抓住时机整合资源， 扩大产业
链， 延伸至上下游相关产品体
系，形成多元化、全方位的立体
化大家居。

除了巨迪， 湖南本土建材
大佬也纷纷涉足相关产业链，
福湘集团除原有板材、油漆外，
今年6月新上市的福湘门业便
是其拓展的重要一步， 同步推
广的还有地板、五金、石膏板等
品类。

放眼全国，以圣象、欧派、
顾家等为代表的企业整合之势
也日益高涨， 做地板的开始卖
木门、卖板材的开始做油漆，产
品的界限已越来越模糊， 甚至
企业开始兼容床、沙发、软饰、
家电等，一个新的“大家居”时
代悄然揭幕。
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淡市当下，更多的企业选择了抱团
取暖、 联合抵抗风险。 今年上半年，湖
湘家居联盟、品质家居联盟、金牌家居
联盟等异业联盟成为市场的重头戏，
品牌联动日趋频繁。

与以往联盟有别的是， 今年的品
牌联盟不再是简单的将品牌相加，而

是通过渠道开发市场、 寻求目标客户
群体， 资源整合的同时互惠互利，在
任何一家联盟企业的消费者都可获得
联合折扣。

今年的品牌联盟，不仅跨越了最初
的价格折扣， 还迈向了更深层次的合
作，并有愈演愈烈之势。
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