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橙家CEO王睿：三条路径推进千亿梦想
2018年家装行业波谲云诡，一个又一个老牌家装

接连倒下， 一个成立仅 3年的新品牌却杀出重
围，以微定制布局未来，它就是碧桂园孵化的互
联网家装品牌橙家。2018年5月， 橙家宣布进军千
亿企业，5个月后的10月， 王睿向北京商报记者揭
秘，正以三条路径推进橙家千亿梦想：放大成本优
势、微定制提升品质以及新模式建消费闭环。

放大成本优势
“我们今年定了三倍的增长目标，到年底销售额

预期达15亿元。”王睿的自信源自橙家的原材采购优

势和先进的管理模式。

碧桂园独有的超低采购价，是橙家打造高性价比

产品的砝码。从2014年头次突破千亿元的黑马地产

商，到2017年销售额突破5000亿元登顶行业头把交

椅，碧桂园只用了四年的时间，业内猜测碧桂园迅

速发展的一个重要原因就是独有的采购体系和成

本优势。

碧桂园采购价便宜，业内皆知，连到碧桂园参观

后的王石和郁亮都暗叹：“万科的采购价相当于碧桂

园的销售价。”说这话时，万科是行业老大，碧桂园连

老三都算不上。

因碧桂园而生的橙家，很自然地继承了碧桂园的

成本优势。“碧桂园在全球所有大规模集采地产公司

中采购成本是最低的，我们的采购价格加20%，跟其

他的中小地产的采购价格相比差不多，甚至还要低，

而橙家的采购价格和其他的装饰公司比要更低。”提

升效率，放大成本优势，是王睿一直在思考的。

提升效率，放大成本优势，也是王睿推进橙家千

亿梦想的一条重要路径。“天下武功，唯快不破”，一个

全世界卖扣子卖得最赚钱的人，靠着万分之八的利润

却能成为行业中的老大，秘诀就在于高周转率，因为

一般扣子的订单都是按吨算，利微量大亦有取胜之

机，与橙家突围之法不谋而合。在爱空间升级硬装为

999元/平方米之时，橙家力推788元/ 平方米，高性价

比之下客如潮水，兴许靠着20%的毛利润也同样可以

赚得盆丰钵满。

微定制提升品质
仅靠低价难以取胜。2018年贩卖低价套餐的老牌

家装企业接连消失，让橙家这个成立仅三年的新军更

加注重品质。为实现低成本基础上的高品质家装服

务，橙家创新推出微定制，成为橙家向千亿目标挺进

的第二条路径。

“在过去标准化家装状态下，产品的可选择性太

差，比如地板只有两三个花色、瓷砖只有三四款，不能

最大化地满足客户的需求，橙家是在标准化基础上，针

对客户特殊需求用模块化的组合来定制。”王睿解释

称，“比如一个鞋柜有几个模块，第一组柜子确定后，第

二组、第三组柜子可以根据家的大小、高度任意组合，

来满足家居生活的基本功能”。

模块化下的微定制让互联网家装能像组装电

脑一样组装家具，但在交付过程中往往会出现一

些问题。为了避免出现各种问题，橙家首先突击供

应链。“从2016-2017年橙家一直在解决供应链的

问题，当我们的交付能力达到一个稳定点，就可以

引进橱柜、衣柜等其他品类的产品。”王睿对于供应

链十分重视，橱柜由国内做得最好的欧派、志邦和

皮阿诺三家工厂代工，门板与德国柏丽用的是同

款，进口直采……通过供应链模型管理、供应商分

级管理、提升数据化和可视化等方式，橙家不断优

化供应链。

完善供应链的同时，橙家在反复锤炼交付能力，

首创专业产销协同部门，每个环节有条不紊，从原来

的30天工期缩短到28天。国内橱柜做到第一的欧派从

签合同到交付需要45天左右，而橙家从开始装修到完

工交付，包含硬装、软装在内只需28个工作日，再加上

休息日也就45天。王睿表示，同样是45天，橙家可以干

这么多活儿的原因在于，在精益制造的观念下，从下

订单到工厂，到库房排产，再到物流、安装，橙家组织

安排产生的效率和其他企业相比是完全不一样的。

凭借强大的供应链和交付能力赢得口碑，橙家的

微定制进展顺利，品质提升让品牌迅速突出重围，在

家装行业占据一席之地。

新模式建消费闭环
2018年5月的新品发布会上，橙家就与网易严选

达成战略合作，终于在“十一”期间，“橙家×网易严

选”落户北京合生汇商场，以“橙家生活体验馆”的形

象开启橙家家居生态系统的新模式。

走入店中，“网易严选”四个字在LED灯的照射

下格外闪耀，产品就摆放在最显眼的位置，“这些都

是生活类产品，您可以随便逛一下，我们橙家是做

家装的，硬装、软装和生活零售产品都有”。在导购

小姐姐的带领下，原来这个体验馆别有洞天，外面

是网易严选，里面是客户洽谈区以及四个软装样板

间。“这款是我们这儿最受欢迎的悦享都荟，套餐中

包含两个沙发、一个电视柜、两个茶几……”19件产

品组合的软装套餐包的价格为4.86万元，需要单品

的话另行计算。

以低单值的生活零售产品吸引消费者，在提供家

装产品之余附加生活服务，是橙家新模式的关键所

在。“橙家生活体验馆最大的意义在于向消费者传达

了一个信息，橙家不仅仅是一个硬装公司，而且是一

个全方位的、为消费者提供全生命周期服务的平台。”

王睿表示。近期，橙家在苏州落地新零售品牌橙生活，

也是将此模式落地的一个极好体现。

家装一直以来都是低频消费，“橙家家居×生活

零售”的新模式使高频的生活用品带动低频消费，增

强消费者的黏性，最终形成消费闭环。“像这样的体验

店，全国有50家，都开在商场里，从低频的硬装入手，

到中频的软装，再到高频的生活用品，实现整个消费

循环。”意气风发的王睿表示，这正是橙家向千亿梦想

推进的第三条路径。
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