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内容概要：

重装时代对家装O2O的思考：什么才是家装O2O的最佳模式、用户体验如何保证、家装O2O的行业弊病如何解决,当O2O的战火从互
联网烧到传统市场，家装行业也顺势成为关注的焦点。虽然在表象上没有餐饮和出行市场的火爆，但各方资本的涌入让家装O2O
暗...

正文：

“重”装时代对家装O2O的思考：什么才是家装O2O的最佳模式、用户体验如何保证、家装O2O的行业弊病如何解决,当O2O的战火从
互联网烧到传统市场，家装行业也顺势成为关注的焦点。虽然在表象上没有餐饮和出行市场的火爆，但各方资本的涌入让家装O2O
暗流涌动。 

 

    对于中国人来说，家永远都是每个人心中的最核心要素。但是在打造建设美好环境的家时，很多人心中却往往都有一道难以抹
掉的伤痕，传统家装始终存在太多的痛点。 

观点一、我能搞定业内最低的建材价格 
    这句话是装修O2O领域的创业者最为常见的话语，这些创业者几乎都会认为自己能够搞定业内最低的价格。而他们根据多年的
实战经验，也同时认为价格才是真正对消费者有直接作用的因素，所以他们会对投资人重点谈及自己能够搞定几乎任何著名建材品
牌的最低价格的人脉渠道等等。 
    但是这些创业者不知道，其实在业内，建材价格本身就是公开的具有“水分”的秘密，其实搞定比建材市场低廉的价格不是难
事，大部分的建材城都敢说：只要你发现有比这里便宜的，我宁可再给你打折!这里面可不是噱头，是确实可以做到的。这种创业
思路的本质是依靠“最低价格”来作为切入点，会让消费者短期可以得到一些利益，但是多级代理为主导的建材市场产业链，是不
可能容许这种做法长期存在的，最后形成了价格战以后，最后受伤的一定是消费者本身。只要有一定的人脉渠道，搞定低价的建材
不是太大的难题，这点也不是创业者独家拥有的。 
    总结：在2006年左右，国内就兴起过很低的集采价格战，其实也是团购的先驱，但是目前大部分都已经失败了。一旦陷入价格
战，由于不是生活必须的网站，造成后续的营销成本依然很高，后面的操盘空间就会越来越小。各类建材集采QQ群就是明证! 
观点二、消费者对各类设计师最感兴趣 
    很多创业者都会说出“消费者最喜欢的是设计师”，这话让行业外部的人很难理解，但是确实是装修O2O行业常说的话。经过
研究后发现，因为创业者具有多年的装修经验，往往接过很多的大型装修项目(做装修的转行做互联网，往往在之前都是接大单的
人，对于家庭的装修等低利润的项目往往不是非常愿意考虑)，包括见过非常多的名人，而这些项目由于花费巨大，业主必然要对
设计师有极高的要求。造成了这些创业者的思想中形成了固定的误区，认为凡是装修，设计师是最为重要的，但是实际上，对于大
部分的白领业主来讲，设计师的重要程度远远比不过预算。如果非要切入高端市场，那么靠互联网显然不是最佳的思维，互联网更
多的是面向低端的装修人群，互联网的消费本质就是中低端，即使是所谓的奢侈品网站其实也是低价把商品卖给普通消费者的，这
点是装修出身的创业者很难理解的。 
    有很多的装修设计师网站，其中往往放置他们的作品在其中，但是对于一般的普通网民是很难接受的，设计师在通常的装修环
节中，其实就是量房为主的人员，也就是偏向销售。真正的设计师服务的都是别墅或者是咖啡厅等大型装修的案例。对于互联网的
普通人群没有太大的吸引力。 
总结：不可以靠逻辑推导，如果按照理论逻辑，设计师确实是应该是入口，因为一切的装修行为基本都是从设计师开始，所以从逻
辑推理，只要做大设计师环节，那么就一定可以掌握整个市场。但是，实际完全相反，普通的消费者把设计师当做是“桥头”而不
是“主宰”，虽然第一接触的是设计师，但是会综合看待装修问题，更多的会把工头当做核心。 
观点三、3D渲染技术必将颠覆整个行业 
     装修O2O行业对于3D渲染极为钟爱，甚至很多在业内有很高地位的创业者认为未来的建材和装修O2O必须依靠3D渲染技术。所
以，也就有很多的投资人投资了这个领域的项目。但是从实际的表现来看，大部分都面临一些问题，这个行业的商业模式大部分为
展厅主机模式。但是即使把3D渲染技术做成展厅的主机，用于服务销售给消费者提供更为直观的展示装修效果，也很难引起消费者
的更多关注，因为需要极为海量的各类房屋的户型图才能真正落地。其理论是：消费者到来以后，看重了某款地板，地板商家用3D
渲染主机给消费者展示效果，调出消费者家里的户型图，然后进行渲染效果。然后消费者根据自己的喜好决定购买。 



    消费者决定购买的流程看似通过3D渲染极为合理，甚至得到了很多专家的认同。但是，凡是有销售实战经验的人都会明白一个
基本的道理，消费者是否决定购买地板，完全不会因为是否有3D渲染就可以决定。如果推出“买一送一”等简单直接的口号其实会
具有更好的效果，正是因为销售理论的多元化，造成3D渲染很难成为必选环节，造成其实更多的沦落成为了辅助产品。 
    总结：无论是作为技术支撑存在的3D渲染还是建材城内部的展厅主机，3D更多的是一种服务体验的“体验增强”，而不是直接
的“销售增强”，体验到最后的销售有较长的路径，也就存在很多的发展难点，这样就直接成为了产业链的辅助地位，对于未来的
发展有很大的难点。 
    综上所述，与其他行业创业完全不同，装修O2O的创业者往往是具有十几年以上的装修经验，对于装修中的各种问题有很深的
理解，大部分都完成了原始积累。从感性上讲，这些功成名就的装修大咖老板们由于对自己行业的深刻理解，非常愿意通过互联网
改造这个行业，使得装修成为简单快乐的生意，而不是之前充满各类问题的行业。这种感性上的理解是会受到支持的，非常乐意看
到越来越多的装修大咖们纷纷进行装修O2O的创业。但是热情不能被理性替代，在互联网行业必须要按照互联网的基本规律办事，
即使拥有再多的业内资深人脉和各大名人的资源，包括各大品牌厂商的打折力度，但是如果盲目地以自己多年无法改变的“装修思
维”去理解装修O2O，那么就会很容易失败。 
    国内最大的微信第三方开发商弈聪CMS，旗下产品弈聪多用户微营销系统，内置300多项功能与应用，实现全行业覆盖。其中弈
聪CMS微装修可以在线上设置分店信息与装修报价等信息，粉丝可以线上预订装修设计。商家能在后台查看粉丝订单详情，并进行
处理。 
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