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传统家居发力O2O模式 家居电商或成下一个金矿

业内人士认为，家居行业线上销售规模有望实现连续翻倍快速增长

见习记者 谢达斐

“

O2O

模式”（指线上到线下）无

疑是传统家居行业

2014

年的关键

词。 相对其他传统行业， 传统家居

O2O

起步较晚，发展仍然路途漫漫。

据中国电子商务研究中心预计，

到

2015

年， 我国家居建材产品电子

商务规模将达到

2050

亿，其中，网购

规模增长

249%

，网购率达到

17.5%

。

业内人士认为， 家居电商将成为服

饰、

3C

数码之后的下一个金矿。

O2O模式快速发展

传统家居行业主要指的是家装

和建材家居行业， 其真正意义上对

“

O2O

模式”发力是近两年的事情。

在

2014

年

12

月召开的“

2015

家装

O2O

未来发展之路”主题论坛

上， 有关业内人士坦言，“可能在两

年前我们提起

O2O

的时候，基本上

是没有共鸣的，甚至会被当成异类。

但是在今年你要是不提

O2O

，就会

被当成异类。 ”

实际上， 无论家装行业还是建

材家居行业， 都与房地产行业的发

展息息相关。 据相关数据显示，在

2012~2014

年期间， 全国商品房销

售面积从

2012

年一直上升至

2013

年达到高峰，涨幅超过了

45%

。

然而， 在市场需求逐步增长过

程中， 家装行业仍然无法突破散而

乱的局面， 建材家居行业的渠道变

迁更是陷入了困境———传统大卖场

低效，渠道亟待更新。

2012

年我国规模以上建材家

居卖场全年销售额为

1.25

万亿元，

同比下降

2.46%

；

2013

年销售额为

1.25

万亿， 几乎没有什么增长。 此

外， 加上传统行业触网的日趋白热

化，

O2O

模式成为了传统家居行业

势不可挡的必然选择。

“

O2O

是运用互联网去改造传

统经销渠道的过程，实现线上线下一

体化，提高企业效率。”中国家居家装

电商研究院首席专家唐人告诉记者。

根据速途研究院的数据， 目前

家居网购比例最高的是日本，占比为

20.5%

，我国目前仅占比

3.4%

。 差距

说明了国内家居电商的模式还在发

展阶段，而作为家居电商模式主导的

家居

O2O

模式还在快速发展中。

根据中国电子商务研究中心统

计，

2013

年家居行业线上销售规模

仅为

700

亿元， 占线下市场的

3.9%

；

2015

年有望达到

2050

亿元

的规模， 相当于

2013

年规模的

3

倍。 国泰君安分析师张琨认为：“家

居行业线上销售规模近些年有望实

现连续翻倍快速增长的趋势。 ”

资本纷纷试水

2014

年以来，广东省内多家家

居类上市公司纷纷试水

O2O

。

2014

年

3

月

28

日， 宜华木业

公告， 公司同美乐乐有限公司正式

签订战略合作协议， 合力打造

O2O

开放平台新模式。 “目前， 公司仅将

13

家直营店纳入了

O2O

布局，但这

些店在数量及城市覆盖面上仍显不

足。公司选择美乐乐除了重视该平台

的客户流量实力外，同时看中美乐乐

向平台模式转型的契机，实现双方的

渠道和流量共享，能为宜华木业的产

品提供更多线下体验机会。 ”宜华木

业有关负责人向记者表示。

2014

年

11

月

12

日，海鸥卫浴

发布公告称， 公司引入齐家网作为

战略投资者， 实现

O2O

运营模式。

海鸥卫浴

2013

年报显示，公司海外

营收占总营收的

84%

，随着美国以

及欧盟经济的恢复， 公司需要进一

步拓展海外市场，欲借齐家网

O2O

平台为其海外客户提供电商服务，

进一步加强客户关系。

海鸥卫浴董事长唐台英近期表

示，“国外还有一些年销售额

20

亿至

30

亿元的卫浴品牌， 在当地市场有

很高的知名度， 也想进入中国市场。

海欧的电商代运营将瞄准这个市场，

为这些企业提供国内电商运营服务，

通过分享齐家网的平台促进海鸥卫

浴与海外客户的伙伴关系。 ”

此外，

2014

年首次进入天猫

O2O

平台的索菲亚，在

2014

年“双

十一”期间开始强推人气产品。根据

天猫官方数据统计， 索菲亚 “双十

一”

O2O

会场销售额突破

1.8

亿元。

资料显示，索菲亚自从

2011

年

上市以来就一直在下沉三、四线城市

经销商渠道，该公司经销商专卖店销

售额到了

2013

年占比高达

90.96%

。

经销商服务是索菲亚核心竞争力，

而进入天猫

O2O

平台也是为了“引

流”到线下经销商。

“

2014

年天猫‘双十一’

O2O

的

项目，只是我们终端数字化的其中一

个项目， 后续还会有更多的

O2O

尝

试。 ”索菲亚有关负责人告诉记者。

哪一种模式更加成熟？

业界对于

O2O

模式的探讨一

直都没有停止过，但目前尚无定论。

“家居行业

O2O

怎么走现在下定义

为时过早。 不管是天猫模式还是大

平台模式， 短期内消费者都会有高

速增长， 但目前还不明确是否能持

续性增长。 ”酷曼居总裁杨涛向记者

表示。

实际上， 目前业内很多企业对

于家居行业

O2O

模式的认知还处

于初级阶段。 杨涛表示，“电商在家

居产业里面， 不是渠道而是思维方

式。商业的本质是人，谁能通过各种

渠道深度接触消费者， 深度为消费

者提供极致的产品和服务才是未来

发展趋势。 是否能为消费者提供极

致的服务， 在一定程度上成为传统

家居

O2O

模式的核心竞争力。 ”

索菲亚深谙这点， 线下经销商

的服务能力， 一直是索菲亚的核心

竞争力。据悉，目前索菲亚已经一共

有门店

1500

多家，

2014

年 “双十

一”，一共有

1300

多家一起参与。索

菲亚还透露，未来两三年，公司门店

数量将增加到

2500

家。

此前， 索菲亚总经理柯建生在

2013

年业绩说明会上表示，由于定

制衣柜的服务环节比较多， 网上直

接销售的可能性低， 因此目前阶段

O2O

主要还是起宣传品牌作用。

由此可见， 在

2014

年 “双十

一”，索菲亚和天猫合作的思路主要

是依靠线上为线下引流， 提供增量

客户， 而天猫并不参与本次销售环

节，仅为了打出“

O2O

”概念而提供

搜索信息的窗口。对此，相关业内人

士表示担忧，天猫想打响“

O2O

”概

念而免费为索菲亚做宣传， 但是其

不能再引流上线，没法赚取返点，这

样的模式不会长久。

海鸥卫浴和齐家网的合作模式

也广受业界关注。 从合作示意图上

看来，海鸥卫浴既充当供应商、还提供

上门测量、 送货等服务， 同时也为五

金、陶瓷、瓷砖品牌商提供电商运营服

务，服务类型较为多样化。 不过，海鸥

卫浴的

O2O

模式未来将如何，无人敢

下定论。

实际上，

2012

年传统家居行业从

触网直到

2014

年，走的还主要是以传

统电商为主的路线———在天猫上开店

或者自营网站， 因此行业也并没有出

现突破性进展。

美乐乐品牌总监潘守正向记者表

示：“最为理想的

O2O

模式是闭环模

式，就是通过线上‘引流’到线下，线下

体验与咨询之后，再‘引流’回线上支

付、分享。 ”

传统家居经销商

需重新定位

见习记者 谢达斐

2014

年

，

相对餐饮

、

婚嫁

、

旅游

等传统行业如火如荼的

O2O

来说

，

传统家居行业的

O2O

模式还在默

默地酝酿和探索

。

广东省内的传统家居上市公司

当中

，

宜华木业联姻了美乐乐

，

借助

美乐乐的平台拓展线下体验馆渠

道

；

海鸥卫浴引入了齐家网作为战

略投资者

，

欲在为其海外客户提供

电商服务和平台的同时和齐家网打

造

O2O

模式

；

索菲亚则选择进入天

猫

O2O

平台

，

打响

O2O

概念宣传

品牌

……

无论是哪一种方式运营

O2O

模式

，

这个过程中都呈现出了淡化

或者改变传统经销体系

（

主要包括

大卖场和经销商

）

的趋势

。

在

2013

年

“

双十一

”

期间

，

爆

发了家居卖场联合抵制天猫的集

体行为

，

家居卖场的意见主要指向

了

“

不能变相让卖场成为电商的线

下体验场所不能让经销商成为电

商的线下搬运工

；

厂家和商户在线

上开展低价促销时

，

要向卖场等主

要合作伙伴进行通报并将卖场的

价格调至与线上一致

；

不许通过电

商移动

POS

将卖场的业务转至他

处进行交易

……”

“

这个

‘

电商双轨制

’，

其实就

是家居企业线上电商部门

、

O2O

平

台与传统经销体系之间的矛盾

。

电

商双轨制不破

，

家居企业的电商发

展难有突破性的进展

。 ”

中国家居

家装电商研究院首席专家唐人向

记者表示

。

实际上

，

线上渠道和线下渠道

的焦点就是价格上的不平等

，

线上

渠道比传统经销商有着天然的低成

本优势

。

因此传统经销商需要转换

角色

、

重新定位才能在

O2O

转型当

中发挥新的功能

。

索菲亚在这点上比起同行走得

较快

。

据悉

，

索菲亚一直以

“

经销商

服务

”

作为其核心业务

，

一定程度上

可以说该公司是在

O2O

模式转型

当中将其传统经销商转向服务商的

先行者

。

据索菲亚

2013

年报显示

，

公司

继续强化经销商专卖店销售网络的

建设

，

继续下沉三

、

四线城市渠道

。

截至

2013

年

12

月

31

日

，

公司拥有

经销商约

650

位

，

经销商专卖店约

1200

间

。

酷曼居总裁表示

：“

企业与经销

商之间

、

平台之间的关系实际上是

利益共同体

。

最合理的

O2O

模式

，

更多就是把地面的经销环节从原来

简单的批零差价的收益方式

，

变成

了地面的体验和服务环节

，

其实还

是围绕着怎么为消费者提供更好的

服务展开

。 ”

南山铝业牵手中国南车

巩固轨交产品竞争优势

近日，南山铝业（

600219

）因与中国南车

（

601766

）旗下南车四方股份达成战略合作而

备受市场关注。 南山铝业总经理程仁策在接

受证券时报记者采访时表示， 这是为了继续

巩固公司在轨道交通产品领域的竞争优势。

数据显示，截至

2013

年年底，国内共运

行高速动车组

1000

余列， 其中

86%

以上的

车体采用铝制材料。 随着我国经济的快速发

展， 我国高铁及城市轨道交通建设已步入高

速增长期，而“高铁外交”以及“一带一路”的

逐步施展将带来对铝制材料的巨大需求。

2014

年

11

月

6

日， 明泰铝业抛出增发

预案， 拟募资

7.5

亿元投向轨道交通用铝型

材生产线的建设；随后的

12

月

25

日，利源精

制亦抛出

30

亿元的增发方案，拟将募集资金

全部用于轨道交通制造及铝型材深加工建设

项目。

事实上， 南山铝业在轨道交通产业的布

局更早。公开资料显示，南山铝业与中国南车

早在

2003

年就开始接触，

2005

年即已开展

共同研发。

2011

年，公司利用募集资金投入

的

22

万吨轨道交通用铝型材项目， 已在

2013

年实现达产。 程仁策表示，目前公司在

高铁动车用铝挤压材料的供应中， 已占有南

车四方

60%

的订单。

对于轨交产品在南山铝业发展战略中的

地位，程仁策对记者表示，轨交产品一直是公

司发展的重点产品， 也是近期的首要发展方

向。 未来公司的轨道交通挤压材产品还会继

续扩量和巩固优势。 为了增加轨交产品的比

重，公司还将在上述战略协议的基础上，与南

车四方开展大部件供应等深加工合作以及融

资租赁等资本合作。 （贾小兵）

方大集团投建

400MW太阳能光伏电站

继与江西省萍乡市签署投资建设

500MW

太阳能光伏电站合作协议后，近

日，方大集团（

000055

）分别与江西省南昌

市政府、龙南县政府签署关于在南昌市、龙

南县投资建设太阳能光伏发电站的合作协

议。 根据协议，由方大集团于

2015~2018

年

在江西省南昌市、龙南县投资、建设、经营

总容量

400MW

的太阳能光伏分布式发电

站项目。

根据协议，南昌市、龙南县政府为方大新

能源公司发展太阳能光伏电站项目提供租赁

用地， 协调处理项目建设中有关电站建设配

额、项目备案、电网并入建设管理等事宜，项

目享受国家、 省有关太阳能分布式电站的各

项优惠政策。 （黄丽）

苏宁云商线上线下全面进军超市

证券时报记者 倪天歌

“我们不讲电商，我们是互联网

零售商。”苏宁云商（

002024

）副董事

长孙为民在一次谈话中强调。 而这

家互联网零售商于

1

月

7

日宣布正

式进军超市领域， 似乎也正是在为

其一直强调的 “线上线下全品类产

品的‘沃尔玛

+

亚马逊’”的定位进

行布局。

实际上， 苏宁超市在

2014

年

初就已正式成立独立公司。 而此

次苏宁正式宣布全面进军超市领

域， 意味着其前后台建设已全面

完成。

据苏宁超市相关负责人介绍，

苏宁超市将成为行业内首家同时拥

有线上平台和线下门店双渠道的超

市。此次苏宁超市借春节发起“苏宁

超市超级年货节”，是苏宁超市实现

O2O

融合的第一步。

首家双渠道超市

“有别于传统线下超市和传统

的线上超市， 苏宁超市将是行业内

首家同时拥有线上平台和线下门店

双渠道的超市———线上满足人们无

处不在的购物需求； 线下实体

+

虚

拟出样，实现人们聚会、休闲、购物、

乐趣的需求；而手机移动端，将成为

二者间的重要纽带。”苏宁超市相关

负责人表示。

事实上，虽然有线上线下双渠

道超市的定位拔得头筹，但苏宁也

不得不面对超市业已是一片红海

的现实。 论线上超市，一号店已经

做得风生水起，论线下超市，先不

提家乐福、沃尔玛等大型的跨国企

业，就连南京本地的华润苏果也已

深入人心。 苏宁超市的底气何在？

苏宁超市负责人介绍， 苏宁线

下

1600

多家门店是苏宁互联网转

型、 以及

O2O

融合的最大优势所

在。 据悉， 苏宁超市目前已在全国

1600

多家门店开设了互联网“虚拟

年货超市”，消费者可以通过扫描虚

拟年货， 并通过现场或移动端易付

宝等多种方式进行支付， 年货马上

送到家。

业内人士表示， 苏宁进军超市

领域有三大优势，

1600

多家线下门

店，排名前三的线上平台苏宁易购，

以及强大的自有物流仓储配送。 苏

宁拥有这三大自营平台无疑将极大

助力其

O2O

融合。

5年内开设500家

苏宁超市自

2014

年初正式成

立独立公司后， 就一直在默默地扩军

备战。

2014

年

5

月

20

日，线上的超市频

道在苏宁易购上线，而线下超市的第一

步就是在苏宁旗下的各类门店中开设

“精品互联网超市”， 即苏宁精选超市，

定位为“大众

+

精品”。去年

8

月

8

日，首

家苏宁精选超市已在南京正式开业。

2014

年下半年，苏宁超市通过单

品大促积累了营销经验、 提升了知名

度，并进入高速增长阶段。苏宁易购超

市频道也实现了本地化运营， 日均流

量、转化率、客单价稳定增长。

“我们此次借春节时机全面进军

超市业，不是和线上抢份额，而是要利

用线上特有的便利性和线下传统超市

巨头抢份额，做大线上蛋糕。 ”苏宁超

市负责人说。

据统计， 目前以食品为主的超市

类商品线上销售在食品零售总额中的

占比还不到

1%

，也就是说线上超市对

比线下超市的体量还非常小， 才刚刚

起步。

据了解， 苏宁计划

5

年内在一线

城市开设

500

家互联网超市，到

2020

年开设

1000

家互联网超市，开辟新的

连锁战场。

业内人士分析说， 开设互联网虚

拟超市成本并不高，却是

O2O

融合的

优秀范本， 一方面门店客流可以转化

为线上超市用户， 同时互联网虚拟超

市也能为线上超市和门店引流， 增加

用户黏性。

据苏宁超市相关负责人介绍，

2015

年，苏宁将加快超电器化的步伐，

打造线上虚拟、 线下实体的综合性交

易平台。苏宁超市作为重要板块，承担

着引流器和增加用户黏性、 复购率的

角色。 此外，苏宁超市也将凸显苏宁的

全品类形象。

开能环保子公司

获迪士尼园区附近地块

开能环保（

300272

）今日发布公告称，其

控股子公司上海原能细胞科技有限公司以

6650.91

万元的价格收购了上海增靓生物科

技有限公司

100%

股权，并由此取得增靓生物

名下位于上海浦东新区占地

40

余亩、总建筑

面积

2.7

万余平方米的

20

幢房产。据悉，此处

房产临近浦东国际机场及即将开业的迪士尼

园区，开能环保或可因此受益于迪士尼概念。

截至

2014

年

12

月

31

日， 增靓生物的资

产总额为

4117.76

万元， 负债总额为

3549.09

万元。 股权转让完成前形成的债权债务将由

增靓生物原股东承担， 完成股权转让后的债

权债务将由原能细胞承担。 但由于增靓生物

的厂房在建造过程中， 向其第二大股东上海

绿亮集团等公司陆续借款

3549.09

万元，工商

股权变更完成后， 该债务将由原能细胞来承

担。 由此，本次收购，原能细胞将支付收购金

额达

1.02

亿元。根据协议，本次股权转让价款

全部由原能细胞自有资金支付。 （岳薇）

海油工程

2014年业绩预增逾五成

海油工程（

600583

）今日公告，预计

2014

年净利润

27.44

亿元，同比增长

50%

以上。

海油工程表示，公司近年来围绕“四大

能力”确立发展战略目标，即以设计为核心

的总承包能力建设；以大型装备为支撑的海

上安装能力建设；以海管维修为突破口的水

下设施维修能力建设；巩固常规水域市场地

位，加强深水作业能力建设。 公司总承包能

力和深水作业能力显著增强，核心竞争力明

显提高。 （马玲玲）

资料来源：国海证券研究所 官兵
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