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1 8日，宜家济南店首次开

放，场面十分火爆。

本报记者 高寒 摄

本报记者 高寒 于悦

外地人坐高铁来逛吃
拿餐盘排队半小时

虽是工作日，但并未挡住人
们的购物热情。上午9点半左右，
济南宜家商场外已排起了长龙。
由于南侧的烟台路临时封闭，人
和车只能绕到北侧进入，一楼的
行人通道里队伍已有几百米长，
停车场的道路也被堵得水泄不
通。商场内也是人山人海，大批
市民和游客还在不断涌入。位于
三楼的家具展间人气最高，沙
发、椅子和床铺上已座无虚席，
甚至有一大早赶来的市民睡在
这些展间的沙发上。

“早就听说济南要开个宜
家，我一大早就坐着高铁来了，
没想到人这么多。”从德州赶到
济南的马先生说。到10点半左
右，商场内几乎堵得水泄不通，
移动速度较慢。

还未到饭点，三楼的餐厅已
排起了长队，680个座位已远不
能满足就餐需求。记者亲身体
验，排队拿餐盘足足花了半小时
时间，结账也得耗时20分钟，这
时就餐处已经坐满了人，不少顾
客只能端盘站在一旁等候。

据了解，当天宜家入场人
次约有3万，新增会员数量2万
人左右，平均客单价350元。儿
童产品、卧室家具和烹饪用具，
以及宜家顾客餐厅和瑞典食品
屋的美食较受欢迎，一种毛茸
茸玩具——— 金毛狗成了最畅销
的商品之一。

客流冰火两重天
宜家冲击力待检验

离宜家不到10公里，便是
济南传统的家居一条街。18日
下午，北园大街沿线的几家家
居卖场和店铺内客人寥寥，与
宜家形成了鲜明的对比。

宜家开业后，会不会对济
南传统的家居市场形成冲击？
居然之家一名工作人员表示，
影响肯定有，但宜家的冲击不
是18日才有的，包括宜家在内
的电商品牌，已经对家居实体
店造成了影响。但宜家家居和

大型商场的重合部分有限，毕
竟居然之家、红星等还有门窗、
地板、瓷砖的门店，这都是宜家
所不具备的。另外，大型商场和
宜家本质上属于不同的业态。
大型商场是提供平台，为厂家
和经销商提供平台，而宜家则
是经营自己的产品。

在红星美凯龙一家家具品
牌店内，销售人员表示，这个夏
天其实是他们生意较好的时
段，因为他们品牌简约的设计、
实惠的价格、清新的色调，让很
多年轻人青睐。“不少人会说，
这个和宜家的风格相近。”宜家
对他们的影响几何？销售人员
介绍，要等到9月、10月才能看
出来。“那个时候，各大卖场会
密集地搞活动促销，一年的销
售业绩如何，在这几个月就能
看得差不多了。”

而在曲美家居、香港恒信
家私店内，销售人员表示，他们
的实木产品较多，与宜家的定
位并不一致。

模式不同各有利弊
适应市场尚需时日

宜家和本地家装市场出现
竞争，济南其实不是第一个。作
为瑞典家居设计、生产、销售巨
头，济南已经是宜家在国内登
陆的第24个城市。宜家在国内
并未对入驻城市的传统家居产
生太大冲击，独霸一方的局面
也未出现。

尽管宜家负责人表示，在
济南宜家内有9000个系列的产
品，可以为消费者提供更多选
择。但对宜家来说，其鲜明的设
计特点，也成了其“软肋”之一。
相比其他大型家居商场，宜家
的选择还是少了一些。曾在东
亚家居供职过的温女士就表
示，在家具方面，宜家的受众可
能会比较单一。但对于大型商
场来说，范围更大。

温女士还介绍，宜家的统
一采购、统一销售模式，需要的
成本无疑比居然之家、红星美
凯龙这样只提供场地、物业服
务的模式要高。

将生产者、销售者的角色
合二为一，国内并非没有这样
的先例。无论是国外的百安居

还是国内的东方家园，走的都
是宜家“重资产”的路子，却在
竞争中不敌走“轻资产”路子的
居然之家、红星。温女士表示，
宜家目前非常成功，但并不意
味他们的模式更先进。“比如宜
家现在不接受客户定制家具，
只能看中一套就买走。我认为
就是因为它作为一个整体，业
务量太大，如果再接受个性化
定制，会极大地增加成本。这时
候，卖场这种模式就显示出了
其‘小快灵’的特点。”

同时，温女士表示，宜家作
为外来者，尽管已经做了充足
的市场调研，但要适应济南市
场，还需一定时间。

宜家电商姗姗来迟
线上拼杀即将开始

2016年，宜家中国宣布开
启网上商城，虽姗姗来迟，但宜
家和传统商场在线上的较量又
将开始。

曾在红星美凯龙任职过的
景女士认为，传统电商“房东”
的模式，在线下经营能节约成
本，但这却成了他们开展电商
业务的一大劣势。由于不生产
产品，传统商场在线上卖的东
西，也是各厂家的产品，如此一
来传统商场的优势荡然无存，
因为不少厂家可以自己在天
猫、京东上开店，还省去了交给
商场的租金。

包括宜家在内的网上家居
商场都要面临该行业购买频次
低、标准化程度低、成交单价高
等问题，而这意味着电商很多优
势在行业内无所作用。对宜家来
说，体量过于庞大，又在中国开
展电商服务，无论是自建物流还
是寻求第三方合作，成本都会非
常高。虽然宜家很早就可以提供
跨地区送货和代购服务，但也只
是允许消费者在店购买。宜家涉
足线上后，也只是选择了上海及
其周边开展业务。

景女士表示，未来线上家
居领域内的竞争，不可能只比
拼谁卖的家居多，而是要看谁
能和家装、房产等领域联系在
一起，提供附加值更高的服务。
线下的竞争仍在继续，线上的
拼杀又即将开始了。

18日，济南宜家商场首
次向公众开放，吸引了众多
济南及周边城市市民来购物
休闲，据统计，当天进场高达
3万人次。

一提到宜家，人们的第
一印象就是家居。而在济南
人心目中，北园大街一条街
才是人们装房子、买家具的
首选。宜家的进入，会不会对
原有的家居市场格局造成冲
击？记者进行了调查。

宜宜家家开开放放首首日日，，33万万人人买买买买买买
山东家居市场“搅局者”来袭，传统销售模式受冲击

本报记者 高寒

在年轻人眼中，宜家作为一家瑞典企业，已经成为了时尚、靠
谱、经济的代名词。在经营理念方面，宜家确实值得传统卖场学习。
18日，在济南宜家开放当天，青岛小伙楚今齐就说，等他装修房子
时，一定要来宜家买东西。在他看来，宜家能够满足他对“家”的幻
想，能想到的东西在宜家都能买到，而且会让他的家与众不同。

有这种想法的年轻人不在少数。宜家负责人在接受齐鲁晚
报记者采访时表示，他们提供的不仅是产品，更是家居灵感和解
决方案。这种让消费者为设计买单，而不仅仅为产品花钱的思
路，其实很符合未来家居产业的方向。宜家负责人表示，这种消
费的升级，其实是一步步蔓延的，从最发达的北欧、北美，再到中
国的一线城市，再到二三线城市。在家居市场竞争激烈之时，这
种软性的东西往往能捕获人心。

上午10点，宜家餐厅内已经人满为患，不少年轻人表示，他
们早上没吃饭，为的就是来吃宜家的意大利面，喝宜家的咖啡。
而在宜家商场内部，游乐设施吸引了不少孩子驻足。在现场，不
少残疾人都乘坐着统一的轮椅。据介绍，这是宜家专门为残疾人
士准备的，为的就是让他们满足逛街的愿望。

据观察，来逛宜家的顾客多以家庭组团为主，一家三口十分常
见，上至七十多岁的老人，下至婴儿都来凑热闹。由于宜家商场内
设置了单行通道，顾客需要从入口逛完展间才能走到结账处。

对于不少上班族来说，宜家的开业时间也更加人性化。与济
南大型卖场大多在下午6-7点关门不同，宜家会一直营业到晚上
10点，餐厅停止供餐，也是晚上9点半。这就充分照顾了上班族的
作息，让他们能在饭后再来消费。

宜家作为外国品牌，却对济南的市场做了精细的调查。例
如，宜家根据调查，发现济南人比较喜欢生二孩，而且和孩子居
住在一起的家长比例，超过了大多数一二线城市，因此在济南宜
家店的场景中，孩子的元素就会更多些。宜家发现济南人对实木
更偏爱，就在商场内摆设了更多的实木产品。宜家方面甚至称，
他们发现济南的小区阳台多设计在北面且面积较小，而客厅面
积普遍较大，于是他们就重点做了厨房收纳工具的设计。这固然
是其针对自己无法提供定制服务的“补牢”之举，但如此精细化
的设计，无疑值得济南本地家具制造商学习。

外外国国的的企企业业，，凭凭啥啥更更懂懂济济南南人人

葛记者手记

宜家内几乎每个沙发上都坐了人。 本报记者 高寒 摄
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