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万亿级家装市场，新机会正在打开

这是互联网家装从众星捧月到门可罗
雀的根本原因所在。细细想来，互联网家
装遭遇这样的境遇并非偶然，因为几乎所
有的“互联网+”模式几乎都遭遇了同样的
困境。从电商到金融，从医疗到教育，几
乎都在经历与互联网家装相类似的困局。
当流量红利见顶，建筑于其上的互联网家
装遭遇困局几乎是一种必然。同样地，在
诸多互联网物种开始从平台模式回归行业
的时候，互联网家装同样需要一场回归。

告别仅仅只是将自身定义为撮合和中
介平台的过去，迎接真正投身到家装行
业，可以给家装行业带来真实改变的未
来，成为越来越多玩家的新选择。如果我
们将平台型的家装玩家看出是互联网时代
的主角，那么，垂直型的家装玩家将会是
后互联网家装时代的主角。

同平台时代出现了以土巴兔、齐家网
为代表的经典型的平台模式，以爱空间、
金螳螂为代表的专注施工的平台模式，以
酷家乐、三维家为代表的专业领域的平台
模式一样，在后互联网家装时代，同样将
会出现诸多新型的玩家和物种，他们一道
将会把家装行业的发展进化从平台时代带
入到产业时代。

观察当下正在进行的这样一场深入而
又全面的家装产业化变革，我们同样可以
看出如下几个大的方向，它们同互联网时
代出现的诸多“互联网+”模式一样成为后
互联网家装时代的“颜值担当”。

家装产业的赋能者
当产业互联网的风潮渐起，我们看到

的是一场以回归产业为主打的新发展浪潮
的来临。在这种风潮之下，经典意义上的

大型互联网平台都在开始转向深入产业的
精耕者。比如，阿里巴巴；比如，京东；
比如，拼多多……都在开始以各式各样的
方式投身到产业当中。无论平台型玩家究
竟是哪一种模式，他们所要充当的角色几
乎都是一致的，即充当赋能产业的“石油
和发动机”。

在家装领域，我们同样看到了一批赋
能者的出现。借助他们在互联网时代积累
下来的数据资源和优势，他们研发出来了
家装产业链内的用户必需的产品和服务。
有些产品和服务是助力家装玩家们销售用
的；有些产品和服务是改造家装玩家们的
生产方式和流程的；有些产品和服务是提
升家装用户的体验用的……无论是怎样的
赋能者，他们当中都有一个共性，即他们
不再将自己定义成为一个普通的平台，而
是看是将自己定义为家装行业的一份子。

所谓家装产业的赋能者，在很多情况
下，他们的用户通常是在家装产业的上游
的。比如，建材的生产商；比如，家居的
制造商；比如，设计的提供商等诸多方
面。家装产业的赋能者之所以能够如此定
义自己，其中一个很重要的原因在于，他
们在互联网时代掌握了足够多的数据资
源，并且可以将这些数字资源利用，从而
助力家装产业的转型。

在家装产业赋能者的赛道当中，主要
是以酷家乐、三维家为代表。他们主要是
以家装产业上游的B端用户为主要目标用
户的。从本质上来看，他们是符合 S2B的
大方向的，同样是遵循以阿里巴巴、京
东、腾讯为代表的头部互联网玩家的底层
运作逻辑的。

家装产业链的优化者
提及家装，很多人印象最深的就是它

的产业链漫长且繁杂。在这样一条漫长的
产业链当中，不仅涵盖了诸多的工种，而
且还包括了诸多的环节和流程。因此，除
了对家装产业的上游进行赋能和改造之
外，我们同样看到有些玩家开始投身到家
装行业的产业链过程当中，试图通过充当
家装产业链的优化者来改变人们对于家装
行业的原有认知。

现在，我们看到的最多的模式就是以
撮合和中介家装工人为主的模式，从理论
上来讲，这样一种模式有些像滴滴。即通
过一个平台将拥有家装技能的人聚集在一
起，然后再通过网上派单的方式，实现装
修工人与装修项目的高效对接。尽管这种
商业模式比传统意义上的互联网家装模式
有了更加精准的方向，但是，如果仅仅只
是做装修工人与装修业务的对接，而忽略
了对装修工人进行产业化的赋能和改造，
那么，所谓的家装产业链的优化者，同样
只是一种变了样的互联网家装平台，并没
有任何新意。

笔者认为，真正意义上的家装产业链
的优化者要能够真正改变家装行业的产业
链漫长、繁杂的现状，将原本杂乱无章、
乱相百出的家装产业链，变成一个规范
的、标准化的存在。在这个过程当中，仅
仅只是做家装产业链里的滴滴是不够的，
还要对家装产业链里的各个功能和角色能
够进行深度而又全面的改变。

比如，对家装工人进行产业化的升级
与改造；对家装的流程和环节进行标准
化；对家装的元素进行新技术化……当家
装产业链真正有了这些方面的深度而又彻
底的改造，并且真正成为一个与传统家装
完全不一样的存在的时候，玩家们才算是
真正承担起了家装产业链的优化者的角
色。如果做不到这样，所谓的家装产业链
的优化者，依然是传统互联网家装模式的
代名词。

家装新流量的挖掘者
互联网家装模式之所以会陷入困境，

其中一个很重要的原因在于，流量的见
顶。换句话说，就是装修业主的增长速度
业已无法满足平台型家装公司的发展速
度。当这一现象出现，传统意义上的互联
网家装的平台玩家所遭遇的一个最为直接
的困境，就是增长的乏力，盈利的天花板
越来越低。这个时候，越来越多的玩家开
始将关注的焦点从传统意义上的一次装修
的业主，转移到二次装修的业主以及存量
房市场。我们可以将他们定义成为家装新
流量的挖掘者。

不可否认的是，通过将目标用户从一
次装修的用户转移到二次装修以及存量房

市场，的确可以获得一定的发展。但是，
如果仅仅只是将目标聚集在此，忽略了对
家装产业本身进行深度而又全面的改造，
所谓的家装新流量的挖掘者，只不过是换
了名头的传统家装的玩家而已。

从本质上来看，这些玩家依然是在以
流量的思维来从事当下的家装业务，他们
仅仅只是看到了这个市场有需求，但是，
并不明白家装行业本身业已到了一个非变
不可的时刻。尽管这种方式的确可以获得
一定的增长空间，甚至还有可能延续自身
的发展，突破后互联网家装时代的发展窘
境，但是，如果仅仅只是将自身定义成为
一个家装行业的流量的挖掘者，而缺少对
家装行业的优化与改造。那么，等到这些
流量被消耗殆尽的时候，他们的发展依然
会遭遇类似互联网家装一样的窘境。这种
以流量为主导的发展模式，这种并未深度
改造家装行业的发展模式，仅仅只是望梅
止渴而已，并不符合家装行业的发展大趋
势。

家装新功能的塑造者
一直以来，笔者都认为，我们不应该

仅仅只是将家装的功能和作用定义成为装
修这么简单，就像我们不能仅仅只是将汽
车定义成为一种交通工具一样。特别是在
流量见顶的大背景下，我们同样需要对家
装行业进行一场新功能的重塑与再造。换
句话说，就是要找到家装在装修之外的新
功能和新属性。

那么，家装的新功能和属性主要包含
哪些方面呢？

笔者认为，家装的新功能和属性应当
是充当数字生活的承接者与塑造者的角
色。所谓的数字生活的承接者与塑造者，
其中一个很重要的方面就是要为业主构建
一个数字化的生活场景，让业主在家里的
数字生活与家外的数字生活可以实现有效
联通。如何建立这样一种联通？这就需要
家装在这个过程当中扮演构建者和搭建者
的角色。

如果我们还在用传统的思维将家装仅
仅只是看成是一个装修如此简单的功能和
属性，很显然是不够的，而且是没有想象
力的。只有真正将家装的功能和属性拓展
到装修之外的领域里，并且真正桥接与打
通业主的数字生活的闭环，才能让家装找
到传统功能和属性之外的新内涵和新意义。

我们现在所看到的越来越多的玩家开
始将关注的焦点聚焦在智能化的家装、数
字化的家装，正是这种现象的直接体现。
无论是传统意义上的家电生产厂家，还是
新生的科技巨头，几乎都将目光聚焦于
此。在这样一种大背景下，家装玩家如何
扮演好联通的角色和功能，充当家装新功
能塑造者，无疑一个新的发展大方向。


