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扫码了解更多“家·生活”资讯
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定制家居已成为家居行业的
经济增长点。 艾媒咨询日前发布
的数据显示， 中国定制家居行业
市场规模从 2012 年 878 亿元扩
大到 2018 年的 2901 亿元， 年复
合增长率超过 20%。 2020 年新冠
疫情爆发， 在生产端和定制端对
定制家居行业造成一定的冲击，
市场规模会有所下降， 但疫情过
去之后， 定制家居行业有望持续
重回高速增长赛道。 以复合增长
率 15.2%估算， 预计到 2024 年定
制家居市场规模将增至 3342 亿
元。 而随着定制家居的出现与普
及，部分企业也不再局限于单一的
定制产品，涵盖多空间、多品类集
成的门墙柜一体化成为他们着手
布局的新赛道。据公开信息不完全
统计，目前涉及门墙柜一体化的企
业已有 40 余家，其中不乏门窗、柜

类等家居细分领域的头部企业。
在家里， 门墙柜的设计对家

装风格的展现起着重要作用。 从
设计角度出发， 门墙柜一体化在
保证功能的前提下， 通过选择相
同的材质和颜色，由墙及柜，再到
隐形门， 划分一定的切割比例有
效地提升整个空间的美感， 达到
家居整体设计风格统一， 从而构
筑出极简和谐、 情景相融的美好
人居生活。 对于消费者来说，选择
门墙柜一体化定制服务， 除了可
以满足个性化的设计需求， 还能
节省时间精力。 消费者往往只需
要对接一个商家， 无论是墙面、
门、橱柜、衣柜等其它制品相互衔
接的沟通，还是与施工方、主材方
的对接都大大节省了时间成本。
同时， 还能避免多方沟通引起失
误、错误、纰漏等。

不过，新快报记者日前走访广
州线下家居卖场，发现提供门墙柜
一体化定制服务较少，可供选择的
选项也不多，个别促销员表示对此
业务并不熟悉。 皇派门窗（马会家
居店）促销员告诉记者，可以将门
和墙结合起来设计，但若是想要门
墙柜一体化，买家需要另外找柜类
品牌一同合作设计安装。有门类相
关经销商表示，企业从门延伸到墙
不难，但涉及橱柜等方面，操作的
难度就比较大。 “门墙柜一体化相
对来讲配合度要高一些，对柜子的
要求可能会比较高一些。 另外，门
墙柜一体化外观设计看似美观，但
实际上也不太实用，容易出现藏污
纳垢的情况，日常不好打理。 虽然
有客户会提出这样的要求，但大部
分还是注重考虑实用性问题。 ”该
卖场促销员坦言道。

发发力力门门墙墙柜柜一一体体化化赛赛道道谋谋转转型型
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目前，单品类产品的销
售愈发艰难， 传统专卖店的盈

利能力出现下滑，越来越多的企业通
过跨界引入全新竞争力和竞争手段。 从

提供单一产品到提供门墙柜一体化高端定
制服务，成为不少家居企业升级路径的选项
之一。 面对新趋势，企业主动或被动间纷纷
选择了战略转型，而紧密的产业合作势必
会牵一发动全身。 对于企业来说，如何
在新领域打造市场竞争优势， 形成

品牌“护城河”，俨然是一道亟
待解答的难题。

谈起门、墙、柜三大品类，自然离不开门窗企业。欧哲
门窗相关负责人向新快报记者表示， 门窗行业长期都是
“大行业小企业”的状况，目前行业头部品牌、头部大商的
格局已逐渐形成，未来会是品牌、产品设计与美学、服务
的竞争。 不过，相较同行在门墙柜一体化赛道跃跃欲试，
欧哲门窗更愿意专注单品类产品。对于他们来说，更加倾
向从产品材质、产品设计、个性化运营、交付服务等方面
做精做细。 欧哲门窗品牌方表示， 门窗属于定制型产品
“三分做，七分装”，消费者对产品的满意度十分依赖安装
售后服务。 “我们专注于做高端建筑系统门窗，客户都是
高净值人群。 今年 3 月我们在业内率先提出建立门窗安
装标准，对门窗安装交付标准进行系统化、规范化、科学
化的整合，并开展安装标准技术专场精英训练营，计划每
年为行业输送专业的安装及监理人员超过 200 人。 ”

需要注意的是，目前单品类产品的销售愈发艰难，传
统专卖店的盈利能力出现下滑， 越来越多的企业通过跨
界引入全新竞争力和竞争手段。 面对企业热衷布局门墙
柜一体化，部分舆论认为，在一体化的定制趋势下，单品
类会逐渐失去市场竞争优势。 对此，王维扬并不认同。 他
表示，业内的单品类头部企业每年的销量仍是持续增长。
“产品和服务可以增加，前提是至少 50%经销商有能力经
营新的产品和解决落地问题。 高端定制成功的关键在于
体系化建设。 研发体系、生产体系、品控体系、品宣体系，
运营体系、服务体系等。 这些体系的好坏，直接影响品牌
的健康发展和口碑。 ”王维扬说道。

值得一提的是， 门墙柜一体化的行业发展顺应消费
者对一站式服务的需求。 同时，门墙柜一体化，也让同质
化的市场竞争越加明显。在王维扬看来，企业需要切合自
身实际打造核心竞争力，形成品牌“护城河”。 “这‘护城
河’要能实现各个环节的体系化建设，更需要有符合自己
品牌基因的原创设计。 ”贾唯甄则表示，从人才培养方面
着手。 “服务一体化可以说是大势所趋，以前木门有木门
的专业人才，门窗有门
窗的专业人才，他们互
相不搭界。 但未来，人
才之间必须实现互通，
最终以企业能够整合
一套系统和服务体系
去经营才能够快速打
破品类限制，提高企业
的竞争力。 ”

事实上， 从提供单一产品到
提供门墙柜一体化高端定制服务
并非易事， 需要企业在供应链系
统、制造系统、前后端的服务系统
等方面都要做相应的调整与改
变。 作为其中的实践者，新标门窗
副总经理贾唯甄接受新快报采访
时表示， 结合迎合市场一体化的
定制趋势， 新标门窗推出的全候
系统，涵盖了铝木门、入户门、衣
柜、橱柜等一体化系统定制产品。
为此，企业无论是在生产制造，还
是组织管理方面都做出了不小的
战略转型。 “从生产经营角度来
看， 按照单独每个品类都有前端

效果呈现软件、 后端下单软件的
话，当企业产品有门窗、木门、定
制 3 个品类， 就会有至少 6 个甚
至更多的应用软件，过程繁复。 ”
而提供一体化定制服务往往意味
着企业需要改变这种传统模式，
将前后端全部打通， 在生产时前
端设计制图与后端订单生产都由
一个系统运行。贾唯甄补充道，“在
组织管理端，全候系统的构建区别
于传统企业分门别类的事业部运行
模式， 我们也不再设立诸如门窗事
业部、木门事业部、定制事业部等单
独事业部，而是集中化管理———运
作更为集中、高效、简单。 ”

当然， 转型门墙柜一体化业
务，除了在生产制造、组织管理层
面上的协同布局， 企业需考虑的
问题还有很多， 如何实现落地是
其中关键一环。 图森木业执行董
事兼总裁王维扬接受新快报采访
时表示，“做任何转型都要保证现
有 50%以上的经销商能做转型后
的产品销售和服务落地。 如果达
不到这个百分比，就要慎重，或者
产品只能适当相邻扩张， 难度不
能过大。 任何转型都牵涉产品研
发和生产环节的转型， 以及经销
商能力的提升。 生产容易解决，运
营是难点。 ”

门墙柜一体化线下选择不多
经销商表示实用性不强A

生产要求高、运营难以落地
转型门墙柜一体化业务面临诸多难点B

单品类不意味着没有市场竞争力
切合自身实际找准定位是关键C


