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大消费重构专卖模式、拎包入住难成主渠道、新国货叫好未必叫座……

2020 年中国家居业十大预测

你你装装修修
我我帮帮忙忙

预测一：
新周期倒逼企业转型

家居行业真正蓬勃发展

也就 20 年，前十年是野蛮生
长、后十年是需求推动，那么
2020 年是第三个十年的开
始， 业内外普遍认为这是家
居业的 “新周期 ”。 发展模
式、管理方式、运营形式都在
新周期里发生剧变， 家居企
业被倒逼着转型。

卖场只收租子不行了 、
生产企业只招商开店失灵

了、做品牌只打广告没用了，
新的出路在哪里？ 一场生死
考验迫在眉睫。 不转型可能
是等死，转型又可能是找死，
如何转型而生， 是企业的最
大挑战。

预测二：
大消费重构专卖模式

开专卖店， 是众多家居
企业过去的成功之道。 2020
年， 卖单一品类产品已经不
足以支撑一个专卖店的运营

成本，专卖店变综合店，融入
相关产品，向大消费推进，成
为必然。

居然之家引进餐饮 、院
线、儿童娱乐等体验性业态，
作为家居消费的补充； 红苹
果店里卖餐饮锅具、 汉诺地
板店里经营多样 “德来品”、
曲美引进京东网红与书籍

……这类向品类融合的趋势
在 2020 年将猛烈地冲击传
统专卖模式。

预测三：
存量竞争引发大洗牌

存量房时代的来临 ，将
进一步触发家居行业大洗

牌。 2020 年，存量竞争之下，
被洗掉的可能不是头部企

业，而是中小企业。中小企业
由于资本、 规模、 团队的劣
势，逐渐流失消费者，市场份
额向头部品牌集中。

行业洗牌在定制领域已

经初见端倪，欧派、索菲亚 、
尚品宅配接连推出 “19800
套餐 ”，随着价格战的深入 ，
它们将进一步蚕食其他定

制品牌的蛋糕。未来，家居企
业要么做大做优， 要么做专
做精。

预测四：
布局增长转能力增长

多开店，强化市场布局，
这条被众多家居企业印证了

20 年的增长之路，已经进入
拐点，2020 年经销商必须由
布局增长转向能力增长。

开店多未必是好事 ，随
着同质类产品的增加， 消费
需求增长放缓， 开店多不仅
不会火，反倒成为负担，很多
经销商经营困难， 引发品牌
危机， 经销商经营能力的增

长成为考验品牌能否存活 、
在角逐中突围的关键。 在同
一家卖场， 售卖同品类的商
品，有的门庭若市，有的却门
可罗雀， 考验的就是经销商
的能力。

预测五：
多元从产品伸向多方

2020 年的家居行业越
来越 “多元 ”，不仅体现在
产品研发上 ， 渠道 、 营销、
能力、 资源等各个方面需要
多元。

家居建材卖场不再是家

居企业的唯一渠道， 流量下
滑， 越来越多的品牌将眼光
投向了购物中心，甚至社区，
寻找新的流量。 多年前从家
居卖场出走进驻购物中心的

尚品宅配， 又开始回归家居
建材卖场，补上精准流量。渠
道多元 ， 营销也变得多元 ，
2020 年微信小程序、 抖音、
直播等社交营销都将成为家

居业营销的重要阵地。
预测六：
拎包入住难成主渠道

把复杂的家装程序简单

化 ，囊括硬装 、软装 、配饰 、
定制家具等， 拎包入住的一
站式全屋整装， 正以惊人的
速度占领家装市场 ， 但它
2020 年难以成为人们选择
家装时的主要渠道。

“一站式配齐 ， 拎包入
住” 的模式迎合年轻消费者
对于家装的省心省时省力的

需求，但在全包 、低价 、省心
等充满诱惑的宣传语背后 ，
经常是没完没了的增项 、无
法确定的质量以及再三延后

的工期， 天地和等家装企业
接连倒下， 让人们对拎包入
住更加警惕。 2020 年，人们
对拎包入住的态度趋于理

性， 对家装企业的整合能力
也有着更高的要求。

预测七：
服务零售变革经销商

代理一个品牌、 开几个
专卖店、坐等客户上门的经
销商时代已经过去 ， 主动
整合资源 ，丰富产品链 ，提
供 更 有 针 对 性 的 增 值 服

务 ，是 2020 年家居零售商
的未来。

一场接一场的家居行业

展会上，少有新进的经销商，
大多数经销商已在原有运营

品牌的基础上寻找新的代理

品牌，已然成为零售服务商。
一些家居企业预见了这种变

化，主动变革经销商渠道，以
客户为中心， 将经销商升级
为服务商， 从产品销售员转
变为方案设计师。 2020 年，
经销商将从单纯的产品竞

争，转为比拼产品和服务，随

着消费进入 “买方市场”，未
来行业的生态将由大型的服

务零售商来建构。
预测八：
数字化实效等待检验

数字化正在家居行业快

速兴起，甚至被视为未来。但
巨大的投入过后， 它们又实
现了多少产出？ 能否真正发
挥效应？ 2020 年市场将进行
检验。

家居企业争相扑向数字

化赛道 ，为 “未来 ”斥巨资抢
跑，居然之家、红星美凯龙之
类的卖场巨头开启了数字化

竞争 ，TATA 木门 、索菲亚等
企业也开出智慧门店， 就连
阿里也通过联手三维家这样

的软件巨头构建“桔至生活”
的方式， 寻求真正打通线上
线下的路径。 2020 年，如何
把数字化这种形式变成签

单、引流的利器，是家居行业
真正面临的考验。

预测九：
新国货叫好未必叫座

“国潮 ”涌现 ，让中国家
居企业信心大增， 争相打造
新国货，2020 年， 新国货会
继续叫好，但未必叫座。

以恒洁卫浴、左右沙发、
AUPU 奥普为代表的家居品
牌 ， 发起 “新国货智造计
划 ”，引发新国货运动 ；尚品
宅配携手故宫宫廷文化打造

联名新中式空间———锦绣东

方……2020 年，将会有越来
越多家居企业扑向新国货

风口 。 新国货受国人推崇 ，
是民族自信提升的体现 ，但
新国货未必真能在产品上

超越国外品牌 、满足消费需
求 ，更难以让消费者心甘情
愿买单， 如何让家居新国货
既叫好又叫座， 值得中国家
居企业思考。

预测十：
跨界如何融合成难题

寻求一个知名品牌的合

作， 或者跨行业寻觅优质的
“舶来品”， 跨界巨头跨界打
劫的戏码并不少见 。 2020
年， 家居行业增长压力将倒
逼更多有实力的家居巨头跨

界，但跨界易 ，融合却难 ，能
否形成 1+1＞2 的效果 ，是跨
界成败的关键。

跨界不缺先行者， 尚品
宅配、红苹果家具、德国汉诺
地板、 曲美等家居企业纷纷
在不同业态中玩儿起了跨

界。 2020 年，随着大整合时
代的来临， 跨界融合将成为
一种常态， 但跨界不是图热
闹， 只有能够与跨界品牌形
成优势互补， 带动自身业绩
增长的，才是赢家。

（据北京商报网）

卧室里到底能不能带卫生间？
先了解下它的优缺点

主卧带卫生间是从西方

传来的潮流， 有人是为了赶
时髦 ， 有人是考虑实际需
要。 那么主卧带卫生间好不
好呢？ 今天我们就来综合对
比一下优势和劣势。

主卧带卫生间的优势：
①可以不用抢卫生间 。

如果家里只有一个卫生间 ，
那么早上起来抢卫生间必然

是很多家庭都面临的问题 。
为了不迟到大家都想赶早一

点，主卧带卫生间的设计，就
可以避免这个问题。

②三代同堂的家庭 ，主
卧带卫生间有利于隐私的保

护。而且在来客人时，主卧带
独立卫生间不会影响主人的

作息。
③大户型的房子基本都

是双卫生间， 这样不仅方便
生活， 也更符合都市年轻人
的生活理念。

主卧带卫生间的劣势：
①想要做空间改造非常

困难， 因为有卫生间必然就
会有上下楼的管道存在 ，无

论是想改造衣帽间还是书房

都不太合适。
②如果气味无法彻底疏

散的话， 主卧内的卫生间是
没办法避免异味的。 特别是
南方一些城市容易引起潮湿

发霉， 不做好防水防漏也会
影响主人的生活品质。

③普通的三口之家或者
四口之家， 双卫生间有些浪
费空间， 而且日常清洁也比
较费力。

主 卧 卫 生 间 的 注 意

事项 ：
家里的卫生间， 无论在

哪个位置，都要避免暗卫。主
卧的卫生间如果带窗户 ，那
么潮湿、有气味等问题，就可
以解决了。如果没有，安装排
风装置必不可少， 可以减轻
湿气臭气的祸害。

根据格局设计干湿分

离、三分离的卫生间 。 有利
于卫生间时刻保持干净和

整洁。
（文/图来源 ：普象工业

设计小站）

刚刚过去的 2019 年，家居行业波诡云谲、悲喜交加，刚刚来到的
2020 年，家居行业将向何处去？ 北京商报家居产业周刊基于对行业
的观察、对企业的研究、对环境的判断，作出 2020 年中国家居业十大
预测，以此探寻新的年度里家居行业的机会、方向和挑战。


