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品牌不断优化 行业悄然升级

家居业告别“暴利时代”
时下天气渐热，正是家居业销售的淡季。通常而言，五一促销季过后，家

居销售都会逐步趋于稳定。然而自上游产业调控以来，家居业的销售就一直

大受影响，家装需求再未现井喷势头。目前的家居业销售情况，看似正进入

谷底。回想两年之前的家装“牛市”，不少新入行者都感慨生不逢时。

□本刊记者 张德生

自红星美凯龙、居然之家、欧亚达等全国
连锁的大型家居卖场相继登陆济南，与银座
家居等为代表的本土家居卖场共同开发市场
以来，济南的家居市场得到了长足的发展。消
费者对于家庭装修，已经不再满足于简单的
功能性装修，而是更注重品味与情调。对整体
品质与细节的要求也越来越高。所以，消费者
在选购家装时，品牌集中度也越来越高。不仅
对于建材、家具等单品如此，对于卖场的选择
也是如此。同时，不少家居业内人士认为，近
些年家居市场的过快膨胀，必然使行业需要
一个调整期。2012年，无疑是最佳调整时机：在
最恶劣的环境下优胜劣汰。

价格战已现颓势，竞争渐归理性

不少人认为，价格战是每个行业发展特
定阶段的产物，是一种饥饿疗法，可以达到
迅速洗牌的效果。可是目前家居市场发动价
格战的不乏名不见经传的杂牌子，很多并不
经营品牌，只是包装劣质的产品，用低价迷
惑消费者的眼睛。他们并不想洗牌，只想浑
水摸鱼。

曾有读者问到，20多元一平的强化地板
能买么？这个问题代表了一部分对家装毫无

了解的消费者的疑惑。虽然选购产品不能单
纯以价格高低来衡量产品好坏。但是价格应
保持在一个合理的区间之内，长期偏离成本
过大就属不正常了。以强化地板为例，一张普
通的密度板基材市场价在八九十到二三百不
等，再加上耐磨层、装饰层、平衡层，开槽加工
和包装流通等环节，五六十元的价格都难保
合格。而最近市场上频频爆出劣质建材用于
施工的事件，也暴露出了价格战的必然恶果。
越是缺乏品牌监管的落后卖场或家装集散
地，这种情况就越普遍。基于消费者对产品的
不了解，低价策略成了劣质产品战胜优质品
牌的良方。

当从业者把价格战当做制胜法宝之时，
就往往牺牲了与原本最该注重的产品质量。
红星美凯龙山东区企划部长徐梅对记者说，
不论出于何种目的，价格战从来都是短暂的。
竞争回归理性，踏实做品牌才是正道。

行业趋于成熟，入行门槛不断提高

记者在济南各家居卖场看到，同在号称
“家居金街”的北园大街两侧，红星美凯龙、居
然之家、欧亚达家居和银座家居人气一直较
旺，而其他卖场的消费者相对较少。上周末，
在居然之家参加换购活动的一位李姓消费者
告诉记者：“他选购家装材料，首先看商场的

信誉与促销力度。只有大商场里才有好品牌，
在有限的几个大商场中选择优惠，其实并不
难。”

而对于品牌经营者而言，在大型卖场中
立足，却并非易事。据了解，目前，家居行业发
展日趋成熟，暴利时代一去不返。一方面，不
断上涨的场租、人力成本让实力弱小的从业
者捉襟见肘；另一方面，产品质量与服务的比
拼也让众多小品牌难以为继。尤其是在今年
市场形势并不看好的情况下，不少边缘品牌
都已经销声匿迹。相对地，一些消费者耳熟能
详的知名品牌却表现出了良好的抗压性。

对此，欧派橱柜的俞总表示，要想家居行
业健康发展，就要提高入市门槛，倡导产品与
服务的竞争，树立品牌意识，让乱市者无从下
手。否则行业很难再上新台阶。而市场遇冷的
时间越长，行业洗牌就洗得越彻底。

踏实做产品才是硬道理

环顾家居业的领导品牌，无论是家具、建
材，还是大型家居商场，无不在努力提升自身
的软硬件，以期为消费者提供更优质的服务
和产品，来获得更高的品牌美誉度。居然之家
进入济南以来，所推行的家具以旧换新、安装
送货零延迟等服务新举措得到了广泛的社会
赞誉。莱茵阳光地板推出的地板铺贴前免费
地面找平服务，解决了毛坯房的老大难问题，
也受到了消费者的热烈欢迎。

同样是做活动，一些二三线品牌频频举
办“侃价会”等所谓的团购活动，却越来越不
受消费者待见。更有甚者，一些团购组织(网
站)专以掮客为业，吃了消费者吃商家，做一场
场不负责任的秀，从中渔利。而到头来，让参
与商家一味向成本开刀，产品质量每况愈下，
不促不消，难以为继。而消费者却买到了许多
无力售后服务的产品，维权无门。

华耐山东公司孙经理表示，打铁还需自
身硬，做市场归根结底是做品牌，只有安心做
好产品才是立足之本。
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