
2014年已经过去一半，这半年中，
家居行业风起云涌，联盟活动、展会厂
购、产品创新，各种营销手段层出不穷，
真是几家欢喜几家愁。到底上半年省
城家居业的整体态势如何？下半年又
将会出现怎样变幻莫测的局面？记者
走访多个卖场采访业内人士，集思广
益，一探市场究竟。

实习生 陈炜 杨冬伟 记者 邹传科

装修，就得选大品牌
——山水装饰集团12周年庆典

经过12年的残酷竞争和无数业主的

优胜劣汰，山水装饰集团即将迎来12周年

店庆。12年来，山水装饰集团以其优秀的

设计团队、完善的服务体系及公认的品牌

力量，成为整个安徽家装市场的龙头企业。

作为开创独特生活的空间大师，山水

一直以高品质的创意作品和革命性的运

营模式享誉业界。 从2003年推出第一套

精品风格样板房，到2006年创立华东地

区最具规模和档次的“后院”主材材料展

厅。2009年，董事长宋春红先生在业界

率先提出了革命性的“1+N”运营模式，一

个家装设计师主导方案，集合厨卫、软装、

产品等N个专项设计师共同执行，在深层

次上完成了空间模块的细分组合。

山水一直以设计享誉业界，定期发布

国际设计流行趋势，13项国家设计专利证，

省、市、国家级示范工程奖屡屡获得，每年

的国内外赛事中山水设计师也获殊荣。

在过去的12年里，山水装饰集团不

断诠释了“责任”这两个字的含义，通过对

质量负责、对客户负责、团队负责、对市场

负责，打造出真正具有品牌实力的国内家

装领跑者形象 。

山水在企业的组织建设、办公管理、

客户服务等方面建立了规范严谨的体系

标准。在客户服务方面，售前售中24小

时管家式服务标准，达到“拎包入住”。正

因如此，山水装饰集团取得了一系列荣

誉：全国行业AAAA诚信企业安徽唯一

达标企业、全国住宅装饰装修百强企业、

全国行业质量、诚信、服务五星级企业等。

作为中国家居行业的知名品牌，山水

装饰集团一直以先锋的姿态革新人们对家

居生活的观念，引领时代的潮流，引导消费

者理性消费。 张永 邹传科

促销冷热不均显平淡 旺季取利淡季取势

上半年合肥家居成绩单出炉（上）
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变化1：

上半年整体家居市场略显平淡

2014年上半年整体家居市场差强

人意，促销冷热不均，呈现旺季取利淡

季取势的倾向。

记者走访发现，2014年上半年整

体形势平淡、市场客流及销售稳中有降

成为很多商家的共识，但对于品牌企业

影响甚微。部分一线品牌仍能在低迷

的市场中一路飘红，对于大多数销售不

佳的商家来说，只能在接下来的“金九

银十”节点上拼一把了。而在记者的走

访中，一些地板、瓷砖、橱柜等商家都表

示十分看重下半年的市场。

业内人士分析，房地产行业的政策

紧、资金紧、市场走势不明朗，是导致下

游家居行业疲软的原因之一。而贷款

额度持续偏紧，也导致不少超前进行家

居消费的业主不得不停下脚步。“今年

上半年以来，大型的家居公司几乎每个

月都会做一到两场营销活动。”业内人

士认为过度营销的状况是行业内不可

忽视的自身原因。而大多数行业人士

认为，楼市的低迷是今年春季装修旺季

“遇冷”的主要原因。据统计，2014年上

半年，合肥楼市无论是成交量还是交付

量，与去年同比均有下降；另一方面，卖

场的扩张和饱和分散了客流量；此外，

精装房的推广以及装饰界“全包”模式

的兴起，也对合肥家居卖场造成很大的

冲击。

“不少二线公司这几年一直就是那

个配方，还是那个味道。”某家居公司一

线营销人员宋先生认为，不少二线企业

业绩下滑的原因正是只打价格战，不具

备核心竞争力，没有创新。宋先生说，

据他掌握的数据显示，行业业绩整体下

滑了近 30%，而部分二线公司下滑近

40%，但一些一线企业老牌企业却保持

了平稳态势。

变化2：

建材领域合肥本土卖场相对活跃

在往年的春季装修旺季，建材一直

是促销大戏的主角，然而在今年上半年

却发生了微妙的变化。

不少家具经销商透露，今年上半年

家具销售额同比增长二至三倍。而上

半年各大卖场的建材经营状况并不如

人意，很多卖场都出现了商户歇业或撤

店的现象。针对卖场内建材销售略显

平淡，业内人士分析说，精装房的普及

以及装饰公司全包模式的推出是造成

卖场建材销售平淡的主要原因。

另一方面，对于外来综合型卖场而

言，虽然不像建材卖场那样有局限性，

但从活跃度、人气和销售方面，依然无

法超越合肥本土建材卖场。

据统计，在上半年的促销大战中，

仅国邦集团下属的青阳路卖场和望湖

卖场就举办大型促销活动10场，纵贯了

上半年的三四五六月份，几乎接近外来

卖场促销活动的总和。很多经销商表

示，很多外来卖场虽然是品牌大鳄，广

告宣传也打得很响，但是，在合肥市场，

建材领域还是国邦美家居说了算，从品

牌的入驻数量、促销的频繁度和卖场人

气就显而易见。

“虽然蒙娜丽莎瓷砖在合肥各大卖

场均有专卖店，但从今年上半年的销售

情况来看，位于青阳路卖场的店面生意

是最好的。”蒙娜丽莎瓷砖营销总监王

启鹏告诉记者。业内人士分析，外来卖

场为了避免促销时与合肥本土建材卖

场火拼，多采用工厂直销或品牌联盟的

模式，有些高档品牌基本是以走设计师

渠道为主，除此之外就是做出口的品牌

较多。 （下转B04版）


