
此外，随着近年来互联网家装行业
规模总体呈上升趋势，互联网家装市场
竞争也日趋激烈， 平台间由流量竞争转
向服务竞争 。 据艾媒咨询数据显示 ，
2020Q1 中国互联网装修类企业新增数
量为 3.8 万，同比上涨接近 20%。 艾媒咨
询分析师认为，疫情期间“云经济”展现出
极强的经济活力，让市场意识到互联网技
术能够为传统行业发展注入新动能。

众所周知， 家装产业链涉及营销、
设计、选材、施工、安装、售后等多个环
节，而当前互联网化更多集中在家装的
交易环节，对产业链整体效率的提升和
改善效果较为有限。 艾媒咨询分析师认
为，利用互联网技术提升家装产业链效
率是长期发展趋势，前景广阔，互联网
家装企业也极易获取资本的关注和青
睐，但盈利能力的构建才是企业长续发
展的关键。

艾媒咨询分析师认为，新冠疫情的
暴发为互联网家装市场带来了发展良
机。 一方面，复工复产延迟迫使拥有家

装需求的消费者转移线上渠道获取相
关的产品和服务;另一方面，较长时间的
居家防疫生活，让更多的消费者意识到
健康家居环境的重要性，品质生活意识
的觉醒进一步激发出潜在的家装需求。
对获客成本高昂，用户增速放缓的互联
网家装行业而言，疫情帮助行业进行了
一次广泛的市场教育，加速了市场的发
展进程。

加之，家装主力消费人群逐渐向年

轻一代转移。 以 85、90 后为代表，他们
对家装消费的需求呈现出品质化、个性
化、多元化的特征。 主力群体消费意愿
以及消费能力的逐步攀升，进一步凸显
了家装市场的巨大潜力。 以综合电商为
代表的巨头正在加大布局力度，它们资
源、技术、资金优势突出，给互联网家装
平台带来了较大的竞争压力。 除此之
外， 市场上还涌现出一大批新进入者，
行业的竞争日益加剧。
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“金九银十这段时间通过电话
加入我们的微信群 ，便能享受 70 平
米内 10 万元全包的装修费及五折
的设计师费用 。 ”李女士 ，近日通过
电 台 得 知 某 装 饰 公 司 的 促 销 信
息 。 在此之前 ，李女士便找过该装
饰 公 司 设 计 师 量 房 及 出 了 简 单 的
平面设计图跟报 价 单 ，算 是 “意 向
客户 ” 。 李女 士 告 诉 记 者 ，她 家 新
房 刚 到 手 ， 特 地 等 着 黄 金 周 再 来
下单 ，这时候装 修 比 较 划 算 ，装 修
公 司 和 家 居 卖 场 都 有 很 多 的 促 销
优惠活动 。

韦先生夫妇刚刚结婚 ，他们的婚
房属于二手房 ， “准 备 再 翻 新 装 修
一下 ， 重点是想把软装做得丰富一
些 ， 趁着最近活动折扣多 ， 所以一
起来家居卖场看看 ， 挑一些性价比
高的搬回家去 。 ”韦先生坦言 ，在有
翻新想法之前就已经在网上物色对
比各类家装及家 品 信 息 ， “比 如 说
地板瓷砖 ， 我们会先在网上对比几
个比较出名的品牌 ， 再到线下门店
看实物后购买 ， 毕竟有时候网上看
到的跟实物会有差距 。 ”据了解 ，从
9 月初开始 ， 就有不少家具品牌销
售通过对老客户进行电话回访的形
式 ， 确定有需求的潜在客户 。 从事
床品生意多年的张小姐说道 ， 现在
的消费者变得更理性了 ， 不会唯价
格至上 ， 知道货比三家 ， 更会从网
络 、 口碑 、 亲友介绍来判断品牌的
知名度和产品的优劣程度 。 另外 ，
除了商家的促销 、 价格战外 ， 品牌
自身的服务和知名度也是消费者关
注的重点要素 。

秋季家装市场升温

疫情加速互联网市场进程 反向助力家装消费
被业界称为 “金九银十”的

家装旺季已悄然过半， 近日，新
快报记者走访市内家居装修市
场上了解到，较上半年家装销售
情况，九、十月市场明显升温。 不
少商家借机推出产品促销活动，
以保证秋季三季度取得好成绩。
此外，由于年初疫情给家居建材
市场的线下复工带来了一定的
短期冲击，反向助力家装消费用
户向线上迁移，也成为传统家装
企业向线上转型升级的加速器。
据艾媒咨询数据显示 ，2020Q1
中国新增互联网装修企业同比
增长率达 18.8% 。 2020 年以
来，综合电商巨头加大力度布局
家装赛道，互联网家装平台流量
优势逐渐被削弱，市场开始迈入
比拼服务的激烈竞争阶段。
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虽然促销优惠多
但还是会货比三家

理性购买

秋季是装修的黄金季节，新快报记
者从天河路某家装定制公司了解到 ，
“这个时段气温适宜， 木质板材不易返
潮，油漆、乳胶漆容易干等，所以每年的
9 月份和 10 月份都是装修旺季，我们公
司最近两个多月一直都比较忙。 ”设计
师刘先生告诉说，最近公司的订单量较
之前有 30%左右的增幅，“房屋装修是
个很系统的工程，装修订单的增加也会
直接反映到居材料的消费上。 ”

近期，不少市民也在忙着选购装修
材料，见涨的人气让建材商户李先生吃
了定心丸，“下半年的市场很关键，从目
前来看，刚需装修一族需求旺盛，大多
数业主貌似也没有因为疫情原因推迟

装修进度， 保守估计还是能完成制定
的销售目标额度。 ”李先生从事瓷砖、
卫浴生意已有 7 年多的时间， 据他介
绍 ，从 8 月底开始 ，前来咨询 、购买家
居建材产品的顾客有所增加，其中 80%
的人都在为秋季装修做准备。 “这些顾
客以刚需为主， 他们会事先在网上做
一个大致的了解再来到线下门店体
验，一旦看到中意的产品，多会马上订
货。 ”李先生表示，最近几天的生意更
好了， 平均每天能接待十几组到访顾
客。据了解，这一轮的装修旺季将持续
至 10 月底。 为了提前抢占市场，不少
家居卖场、 材料商和装饰公司从 8 月
份就推出促销活动， 除了整体推出优

惠活动外， 单品牌材料商也各自推出
优惠吸引消费者。

对于家装和建材行业来说，传统的
促销季就是打折、返券、抽奖、送礼，这
些营销手段在短期内能够为商家聚集
不少人气。 走访中，不少商家表示，优惠
的价格对于消费者来说，还是非常有吸
引力的，这也是促销长盛不衰的原因所
在。 “从往年来看，商家推出促销的节点
一般在 9 中下旬及十一黄金周，但今年
有所提前，有的商家优惠活动从 8 月中
旬就开始了。 ”从事木门和地板销售的
林小姐介绍，今年家居建材优惠活动的
时间跨度较长，“大部分会持续到 10 月
底，甚至到 11 月初”。

人气见涨成定心丸，商家有望完成既定销售目标额

疫情加速互联网家装市场进程，行业发展前景明朗


