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山姆出国定居服务受理中心

每平每屋，阿里的又一「弃子」？
当“互联网+”模式的洗牌持续，我们看

到的是诸多以“互联网+”模式为主导的平台
玩家的退场。互联网家装，作为一个与“互
联网+”模式结合较为紧密的行业，同样无法
逃脱这样一场洗牌的宿命。无论是业已上
市的齐家网，抑或是没有上市的土巴兔，几
乎都在面临着同样的问题。互联网家装的
实践告诉我们，所谓的互联网家装的创新模
式，仅仅只是装修公司们获取流量的工具，
当这种功能不在，互联网家装便失去了存在
的意义。

伴随着人们对于互联网家装热度的减
退，我们看到的是，曾经将互联网家装模式
奉若圭臬的家装从业者们，开始谈互联网家
装而色变，开始用新的概念来填补互联网家
装退却带来的空缺。整装、智能家装、全屋
定制等诸多家装的新概念，便是在这样一个
大背景下诞生的。

对于那些在互联网家装时代萌芽和发
展起来的玩家们来讲，寻找新的破局之法，
以抵消流量红利见顶的尴尬，才是正确的发
展之道。正是在这样一个大趋势之下，我们
才看到了以土巴兔、齐家网为代表的诸多玩
家的转型和升级。近期，每平每屋有关组织
架构的调整，更是让我们看到了互联网家装
转型和升级的迫切和必然。

6月26日，每平每屋设计家（北京）科技
有限公司法人从“汤兴”变更为“徐重”。同
时，汤兴退出董事长，李选选退出董事，新增
徐重为董事长，李杰为董事，王焱为财务负
责人。

6月 28日，每平每屋发出消息称，完成
整体业务战略升级，未来将以全生命周期数
字化、全域营销数字化、全流程产业服务一
体化三大业务为驱动，聚焦家装家居产业数
字化转型。

从某种意义上来说，每平每屋所进行的
组织架构的调整仅仅只是互联网家装行业
大调整的一个缩影。随着互联网家装洗牌
的持续，我们还将看到更多有关互联网家装
调整现象的出现。由此，轰轰烈烈的互联网
家装时代将会彻底告一段落，一场全新的进
化将会开始上演。

每平每屋，必然的转型上慢半拍
提及每平每屋，可能很多人并不熟悉。

但是，如果说“躺平设计家”，或许很多人并
不陌生。单单从名字上，我们就可以非常明
显地看出，每平每屋是一个以设计师为主导
的互联网家装平台。然而，无论是从家装行
业的哪一个流程和环节切入，每平每屋始终
都无法逃脱以流量和平台为主导的发展模
式。更为确切地说，每平每屋依然是“互联
网+”模式在家装领域的应用。

然而，同几乎所有的“互联网+”模式一
样，每平每屋的发展依然是建立在庞大的流
量基础之上的。当流量的输入难以为继的
时候，我们便会看到诸多乱象的出现。于
是，我们看到的是，每平每屋的发展在流量
充沛的时候风生水起，而一旦流量难以为
继，那么，它的发展便开始遭遇困境。

尽管每平每屋最终抱上了阿里的大腿，
但是，如果依然还是“互联网+”模式，依然还
是对流量极其依赖，那么，等到阿里开始转
型，又或者说无法给阿里带来流量之后，它
的发展同样将会面临困境和难题。

透过每平每屋的发展，我们可以非常明
显地感受到，它是非常典型的“互联网+”模
式在家装行业的应用。说到底，每平每屋依
然是流量为发展命脉的，依然没有了充沛的
流量，那么，每平每屋的发展必然会遭遇困
境和难题。单单从“互联网+设计”的模式来
看，当酷家乐、三维家等同类型的玩家们早
已开始转型成为数字化的角色时，每平每屋
的战略转型和调整，仅仅只是一种顺势而为
罢了。

然而，我们同样要看到的是，阿里的进
场尽管给每平每屋带来了资本和流量，但
是，投身到阿里的大生态里同样让每平每屋
的转型步伐并不及酷家乐、三维家那么快
速，甚至可以说在数字化转型的问题上每平
每屋业已落后了酷家乐、三维家不少。因
此，纵然是每平每屋进行了数字化的转型和
升级，它能否迎头赶上酷家乐和三维家的发
展，依然是存在着很大的变数的。

笔者认为，这才是最致命的。当“互联
网+”模式业已走入到死胡同，特别是当互联

网家装业已被资本市场证明是一个错误的
时候，每平每屋没有选择快速转型，而是在
酷家乐、三维家业已跑通的大背景下才选择
转型，不得不说已经慢了半拍。俗话说，一
步慢，步步慢。当每平每屋无法跟得上酷家
乐、齐家网转型的步伐时，它在未来的发展
过程中能否可以和酷家乐、三维家同场竞
技，依然是需要观察的。

每平每屋，终将难逃优酷的宿命
正如上文所讲，每平每屋的转型升级，

适应了互联网家装转型升级的大趋势，但
是，却错过了互联网家装转型升级的最好时
机。当每平每屋在当下家居数字化的浪潮
依然尘埃落定的大背景下，再去选择投身到
数字化转型的浪潮里，除了向外界昭示其转
型和升级的决心之外，或许已经没有了太多
其他的意义。可以预见的是，在家居数字化
的赛道上，每平每屋业已失去了和酷家乐、
三维家同场竞技的机会，而只能成为一个跟
随者，亦步亦趋。

这不禁让我们想起了优酷。要知道，优
酷在投身到阿里的怀抱之前，曾经也是如日
中天的。然而，经历了多年的发展之后，特
别是经历了视频网站的一系列的转型和升
级之后，优酷显然已经掉队。

对于每平每屋来讲，同样如此。尽管每
平每屋和酷家乐、三维家一样，都是互联网
家装时代的产物，并且在互联网家装时代受
到了资本和巨头们的垂青，但是，这仅仅只
能代表每平每屋适合互联网时代的资本和
巨头的需求罢了。等到互联网时代的方向
改变，特别是等到支撑互联网模式发展的流
量和资本红利不再，那么，它的发展必然会
遭遇新的困境和难题。

当这样一种困境无法找到最优解，甚至
无法成为巨头生态体系下的有用的“棋子”，
那么，被遗弃，或许仅仅只是一件迟早的事
情。由此，我们不仅会心生疑窦，每平每屋
会不会步优酷的后尘？每平每屋会不会成
为“优酷第二”？

道阻且长，每平每屋前途未卜
同几乎所有的“互联网+”模式的转型升

级一样，互联网家装行业的转型和升级，同
样是一个长期且持续的过程。没错，我们看
到了一系列的互联网家装玩家都在进行转
型和升级，我们看到了诸多的互联网家装玩
家开始投身到数字化的浪潮里。但是，数字
化转型和升级并不是一蹴而就的，更不是立
竿见影的。它需要的是一个长期的，持续的
过程，在这样一个过程中，除了需要玩家们
有丰厚的互联网家装时代的积累之外，同样
还需要持续的资金和技术投入。

对于每平每屋来讲，尽管兜兜转转了一
圈之后，它的发展还是转回到了数字化的道
路上，但是，如果仅仅只是将这样一种转型
看成是一句口号，而缺乏实质性的转变，那
么，这样的转型升级，或许不会像互联网时
代那样有效，更不会像互联网时代那样引起
资本和巨头们的关注。

每平每屋如何保证自身数字化的转型
和升级能够一以贯之地推进下去，如何将数
字化的转型与阿里大的发展战略有机地结
合在一起，或许是其必然需要回答的问题。
如果没有充分的准备，而仅仅只是跟风，甚
至无法与阿里生态实现有机融合，那么，每
平每屋或许依然是前途未卜的。

此外，每平每屋在数字化的赛道上，必
然还是会遭遇酷家乐、三维家等竞争对手的
阻击，它是否有十足的把握应对这样一种挑
战，并且在这场全新的竞争中获胜，依然是
充满未知数的。如果每平每屋依然还是这
样慢半拍，依然还是这样的亦步亦趋，那么，
可以确定的是，它非但无法把握数字化的新
机会，甚至还有可能沦为巨头的弃子。

当互联网家装的洗牌逐渐深入，我们
看到的是那些背靠在巨头的大树下的玩家
们同样难逃改变，每平每屋，正是这样一
种发展的缩影。在错失了数字化转型升级
的最佳时机，在家装数字化的赛道上业已
落后的大背景下，每平每屋是否能够实现
绝地逢生，依然是无法预知的。对于每平
每屋来讲，如何抓住数字化转型的新机
会，找到数字化转型的正确方式和方法，
并且让自身的数字化转型与阿里的大生态
相契合，才是决定它是否会沦为阿里下一
个“弃子”的关键。

对于很多的 SaaS服务商来讲，流量始
终都是它们开启数字零售大门的一把钥
匙。然而，当流量的红利不再，依然仅仅只
是通过流量为切入点来落地和实践数字零
售，开始显得捉襟见肘。于是，我们看到的
是，越来越多的人开始更加深度和多元地去
做数字零售，开始跳出流量的陷阱，寻找落
地和实践数字零售的正确方式和方法。

如果对这样一种趋势做一个总结的话，
不再仅仅只是简单地做流量，而是寻找更加
深度、多元的方式去实现数字零售的方式和
方法，无疑是一个主要方向。这其实是与时
下诸多互联网玩家们都在付诸实践的方式
和方法相一致的。越来越多的互联网玩家
不再仅仅只是将自身定义为一个单一的平
台，而是更多地将自身定义成为一个综合性
的存在。

站在这样一个全新的角度来探讨和思
考 SaaS服务商的发展，或许要比仅仅只是
将目光聚焦在流量本身，或许要比仅仅只是
将目光聚焦在平台本身，更加有现实意义。

当我们真正跳出了流量的陷阱，真正以时下
较为时兴的方式和角度来看待SaaS及数字
零售的发展，或许可以得出一个更加完整且
正确的结论。

流量不再万能，数字零售需要全新变革
一直以来，人们在思考和探索电商的新

发展时，总是会以流量为切入点，而诸多的
SaaS服务商们同样将激活流量，转化流量看
成是赋能品牌商家的重要手段。然而，当数
字零售开始走向深入，流量开始越来越多地
表现出疲软的一面，仅仅只是以流量为抓手
业已无法引起品牌商家的关注。相对于流
量，它们更加需要一场深度而全面地变革。

以流量为主导的发展模式之所以会走
入到死胡同，除了和流量的红利被迅速出清
有关之外，零售本身所发生的深刻变革，同
样是一个主要方面。如今，越来越多的改变
在生产端发生，传统意义上的零售行业的供
应模式正在发生一场深刻而彻底的改变。
当零售行业的供给模式发生改变，意味着以
流量为主导的电商模式开始走入到了死胡
同。在这种情况下，我们再以流量为抓手实
现数字零售，势必会走入到死胡同里。

在这种情况下，我们需要一场全面而深
度的变革。抛弃以流量为主导的发展模式，
真正介入到上游生产端和下游消费端，更好
地以一种去中心化的方式串联起产业的上
下游，才是保证数字零售能够快速落地的关
键所在。对于每一个数字零售玩家来讲，不
再仅仅只是充当撮合和中介的工具，而是真
正成为上下游的基础设施，让上下游可以实
现更加高效地对接，才是保证数字零售能够
快速落地的关键所在。

数字零售，需要一场全面的变革。它需
要挣脱流量的束缚，真正以一种更加深度和
全面方式来定义自身，以此来打开新的发展
新方式。笔者认为，扮演好数字基础设施的
功能和作用，化有形为无形，改变零售行业

以传统电商为主导的对接方式，才是数字零
售的玩家们未来一段时间，真正需要认真去
做的。

平台不再有效，数字零售需要去中心化
回顾数字零售的发展，我们可以非常明

显地看出，它始终都是以平台和中心为生长
土壤的。即，它的所有的做法，基本上都是
衍生于平台，服务于平台的。而当平台不再
有效，特别是平台开始不断式微的时候，一
味地以平台为主要抓手，势必会陷入到事倍
功半的怪圈之中。这才是数字零售的玩家
们开始逐渐走入到发展的死胡同的关键原
因所在。

互联网不再神奇，数字零售需要新技术
无论是基于公私域的流量的精准划分，

抑或是基于大数据的精准营销，从本质上来
看，数字零售的玩家们其实依然在借助互联
网的方式和手段来实现发展。当零售的上
下游并未发生深度改变的时候，这样一场以
互联网为主导的发展模式依然是有效的。
然而，等到互联网不再神奇，特别是越来越

多的新技术开始不断成熟和落地的时候，一
味地借助互联网，一味地以互联网为抓手，
开始面临着越来越多的困境和难题。

于是，我们需要用新技术来替代互联网
技术，我们需要用新技术来完善互联网技
术，我们需要用新技术来重新诠释互联网技
术。对于每一个数字零售的玩家们来讲，谁
能够用新的技术来改造原本业已建构起来
的互联网的发展模式，谁能够用新的技术来
实现新的发展，谁就能够在新的发展背景下
继续实现突破。

按照笔者的理解，未来，真正决定数字
零售发展的关键在于，如何借助互联网技
术，实现数字化的迭代；如何凭借数字化的
积累，实现智能化的升级。对于任何一个想
要在未来的数字零售时代，实现自我发展的
玩家，不断地用新技术来充实和完善自身，
不断地新技术来寻求突破，并且彻底改变以
互联网技术为主导的发展模式，才是确保数
字零售可以行稳致远的关键所在。

可以预见的是，如果数字零售的玩家们
依然死抱着互联网不放，如果数字零售的玩
家们依然将互联网奉若圭臬，那么，他们将
会失去这样一场以新技术的成熟和落地为
主导的发展新机会。反之，他们将会承接起
互联网时代的发展成果，实现数字经济时代
的新发展。

当下，一场全新的变革正在各行各业全
面而深刻地上演着。可以说，数字零售正在
驶入深水区。对于每一个数字零售的玩家
们来讲，它们需要的是，正视这样一种全新
的变革。放弃传统意义上的以流量，以平
台，以互联网为主导的发展模式，当我们真
正以一种全新的视角来看待数字零售，当我
们以一种全新的方式来探讨和思考数字零
售的新发展时，数字零售才能真正迈入到一
个全新的发展阶段。

数字零售驶入深水区


