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第一家居·专题B10

“我对市场下半年的发展充满信心！”当业
内人士分析行业的现状与问题时，美巢装饰总
裁对下半年市场踌躇满志，“随着经济形势回
暖，精装房、低碳经济、世博经济、整体家居、还
有电子商务等这些关键词逐个成为家居行业
发展的热点，也给 2010年中原家居带来更多
的发展机遇，下半年正是家居行业拉开档次的
好时机。”

而钟凯丽装饰郑州公司总经理钟凯声也

信心满满。“我们公司在郑州已经有了七年的
发展历程，今年我们一直在抓企业管理、抓内
部培训，我相信市场从来都是有机遇的，企业
要想生存，得一定要有一个大定位！我们必须
要作大的调整！”

而郑州业之峰装饰总经理张晓红也向与
会人员透露，业之峰将与清华大学联手创办环
保研究中心，致力于将我们的产品做得更环
保、更节能、更健康、更舒适。“我想这是我们家

居行业共同追求的目标，也适合于我们整个国
家乃至全世界节能的目标，势必会让更多的消
费者青睐。”

经过努力终会收获，如今的家居市场，不
论是设计公司、施工公司，还是中小规模建材
品牌，都冲刺着这个红五月的销售成绩，有的
在寻求更多机遇，有的已经在变革创新。积极
奋起的中原家居行业，谁能最终赢得市场？还
是那句话，就看谁在不懈努力。

上周五，由本
报 倾 力 打 造 的

“2010 中原家居行
业 发 展 峰 会 ”举
行。本次峰会旨
在追寻中原家居
十年来的发展历
程，发掘个性的中
原家居文化需求，
从而更好地制定
行业发展战略，展
望郑州家居建材
行业发展趋势，为
中原经济的发展
作 出 更 大 的 贡
献。河南超凡装
饰董事长王健、东
易日盛装饰董事
长杨崇礼、美巢装
饰总裁孙蕾、郑东
建材家居城总经
理黄海军等中原
主流家居品牌企
业负责人参会。
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房地产的成交量受很多因素的影响，如
政策以及供求关系等，尤其受国家经济政策
的影响，但作为家居建材行业来讲，受这些影
响很小。与会嘉宾之一的河南超凡装饰董事
长王健认为，十年间，全国家居建材行业总产
值从 700亿发展到目前的 3000多亿，这两年
中原家居建材行业产值成交量也在逐年提
升，就算前两年全球金融危机，仍然是提升
的。“有人会为了投资或者投机去炒房，但从

来没看到有人去买点家居放在家里投资、投
机的，所以家居行业没有过泡沫，都是实际市
场的需求反映了我们行业的销售业绩。因为
中国现在还在城市化的进程中，中国的消费
人口结构目前还处在上升阶段，并没有像日
本出现那种老龄化社会，所以我觉得中国家
居市场刚性需求在未来十年一直会保持持续
的增长，它仍然是一个朝阳行业。”

尽管如此，经过十多年快速发展的中原家

居行业，如今也进入到一个整合与盘整的时
期。东易日盛装饰董事长杨崇礼分析，为了抢
夺家装市场份额，商家各施奇招，如厨房一体
化工程，安装橱柜，厨房里的系列工程全部囊
括；买地板、木门的，免费安装维修……这种建
材领域进入到家装领域当中，把家装领域的利
润剥干，这种竞争也势必会让家装领域的品
牌，采取进一步竞争手段夺取属于自己的份
额，这也加剧了市场的多元化发展。

郑州不少业主的新家装修工程被这样一个群
体负责，他们无工商营业执照，也无任何从业资格
证，处于无人管理的真空状态，他们被称为“家装
游击队”。与会人员不无感慨，正是“家装游击队”
充斥着市场，造成目前家装市场管理混乱、投诉率
一直居高不下的主要原因。在第一家居热线近期
接到的投诉中，有很大一部分是业主投诉装修的
房子出现质量问题后找不到原先的装修人员。

东易日盛装饰董事长杨崇礼表示，那些
“游击队”基本上都是打一枪换一个地方，没有
合同及造价管理，给消费者带来很多麻烦，也

给行业造成不良影响。然而游击队却抢占了
中原家装市场70%的市场份额，原因在于目前
很多打算装修的人，更愿意选择“家装游击
队”，价钱便宜是他们最大的竞争力。另外，游
击队虽然没有合法身份，但可以有个人口碑认
可，也形成了一定的保障作用。

超凡装饰董事长王健也承认，从不少工艺
的单价上来说，装饰公司报价每平方米要高于
游击队。但他还表示，虽然价高，但装饰公司
利润的一半以上都用于管理和规模完善，比
如，施工人员的技术培训、保证给装修者提供

优质服务和高质量装修。
瑞博文装饰总经理华旗却认为，对于消费

者而言，游击队反应及时，更加灵活机动。因
此施工队对于那些要求简单装修的工程更加
合适。如果消费者明确表示只愿意花更低的
钱装修，游击队多少钱的活都愿意接。但如果
请游击队装修，一旦装修中质量出现了像水管
爆裂等问题，造成家中的重大损失，游击队往
往没有赔偿能力。华旗表示，装饰公司的保障
是游击队不能提供的。游击队由于没有固定
的办公场所，装修过后需要保修，就很难找到。

“要想真正在市场立足，一定要有突出
的地方！”郑东建材家居城总经理黄海军
说，现在凡是在市场中能够立足的，一定是
在某些方面比较擅长，比如施工特别好、设
计特别好的。“有些专业的施工公司已经在
郑州出现了，他们不接装修单子，只管装
修，可以说是‘游击队’的升级版，但是他们
有固定厂地，有法人代表，比‘游击队’更有

保证；设计公司也是如此，他们以设计见
长，专业越强企业也就越强。”

家装市场专业化是未来趋势已经成为业
内的共识，美巢装饰总裁孙蕾也表示，住房以
及家居，像百货商品一样，个性化的需求将会
越来越多，在中国有商品房以前都是单位分
房，从商品房开始，一开始都是统一的住宅模
式，几室几厅，阳台在哪个方向，每家每户都

一样，装修谈不上个性化。现在的房子可以
说从 30平方米到 3000平方米都有，各种各样
的户型都有了，也给家装及建材生产企业带
来了新的课题。“我们的产品也是需要个性化
的，就是不断满足消费者不断变化的消费需
求，所以我觉得我们以后最大的关注点应该
是个性化需求上面。传统的家装将越来越向
定制化、个性化发展。”

下半年是拉开档次的好时机
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家装市场“危险”与“机遇”并存

““20102010中原家居中原家居行业发展峰会”专题报道 之 现场


