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家居产业周刊

行业聚焦

居然之家拟借壳上市 卖场资本竞争升级

三条上市路径
居然之家、红星美凯龙、富森美

三大家居卖场很快会在资本市场狭

路相逢。

2019年1月24日，武汉中商复盘涨

停，截至记者发稿已经连拉5个涨停板，

鲜艳的一抹红在熊市中格外惹眼，触发

武汉中商如此强劲表现的是一则公告。

1月23日晚间，武汉中商发布公告

称，拟通过向特定对象以非公开发行股

份的方式购买居然控股等24名交易对

方持有的北京居然之家家居新零售连

锁集团有限公司100%股权，交易价格

初步确定为363亿-383亿元之间。本次

交易前，武汉中商的控股股东为武汉商

联，实际控制人为武汉国资公司；交易

完成后，控股股东变更为居然控股，实

际控制人变更为汪林朋。

一旦借壳武汉中商上市成功，居

然之家将成为第三家登陆A股的家居

卖场。

北京商报记者发现，居然之家、红

星美凯龙、富森美恰好走的是三条不同

的上市路径。与居然之家借壳上市不

同，红星美凯龙是先上港股再冲A股，

2018年1月17日正式在上海证券交易所

主板挂牌上市，成为家居行业唯一一个

同时在H股和A股上市的企业。富森美

则是走的最常见的IPO之路，2016年1

月9日股票代码002818的富森美登陆A

股，成为中国家居卖场A股第一股。

双寡头格局将现
“在家居行业中，居然之家与红星

美凯龙都是龙头企业，占据了大部分市

场份额，其他企业无法与其抗衡。”中国

家居建材装饰协会秘书长胡中信认为，

居然之家借壳上市成功后，家居零售市

场将进入真正意义上的双寡头时代。

居然之家、红星美凯龙是家居行业

拥有商场最多的两大巨头。刚刚过去的

2018年，居然之家、红星美凯龙相继突

破300店，其中，居然之家全年新开商场

80家，红星美凯龙全年新开商场52家，

相比之下红星美凯龙增速已然放缓。尚

未上市，红星美凯龙就已经感受到居然

之家在连锁扩张上给予的压力。

“居然之家借壳上市成功后，红星

美凯龙一骑绝尘的竞争局面将不复存

在，居然之家和阿里猛攻红星美凯龙优

势的华东市场，将对其构成极大的威

胁。毕竟华东市场也是阿里的主场，人

熟地熟，居然之家因为这层关系，在市

场布局推进速度上可能提速。”专业人

士“刀爷”在微信公众号“新零售百科”

上如此分析。

2019年居然之家连锁步伐将再次

加快：争取市场销售额超过850亿元，加

快从一线到四五线城市的连锁布局，争

取新开店100家以上，年底累计超过

400家，努力实现未来3-5年累计开业

分店600家以上，8-10年累计开业1200

家的目标。居然之家借壳上市后，在资

本的助力下，达成目标将更加轻松。

居然之家快速扩张的同时，红星美

凯龙也在攻城略地，向着“通过自建和

合作经营两种方式打造1000座家居

MALL”的目标稳步前进，并与顾家、敏

华、慕思、左右分别建立了“千店计划”

的战略合作。

于厮杀中整合
双寡头加速扩张，将推动家居卖场

步入大整合时期。

“居然之家上市后，不仅会与红

星美凯龙在资本市场展开更加激烈

的角逐，而且居然之家、红星美凯龙

的连锁战车，与地方强势卖场之间的

竞争也会加剧。”分析人士认为，资

本厮杀下，优质的地方卖场会强化它

的护城河，其他地方卖场则可能会被

整合。

富森美是强势区域性品牌的代表，

2016年11月登陆深交所，成为中国家居

流通业A股第一股，之后，借助资本的

力量，先后在重庆、泸州、眉山等地开

店，通过品牌输出、管理输出等轻资产

运作进行对外扩张。与此同时，富森美

还在探索泛家居生活业态集群的新模

式，2019年1月25日，富森美携手国美推

出集家电、家装、家居于一体的富森美

家居店，两天之后的1月27日，富森美又

发布公告，变更公司经营范围，新增房

地产开发经营、室内外装饰装修工程设

计及施工，它独霸一方，却已不再是单

一的家居建材卖场。

除了自建卖场以外，居然之家、红

星美凯龙、富森美，都在通过品牌输出、

管理输出等合作方式进行扩张。可以预

见的是，在资本厮杀之中，部分地方区

域性卖场将被淘汰，另一些则会被强势

品牌整合，家居卖场将进一步集中。

北京商报记者 谢佳婷

又一个家居卖场巨头站到了上市门槛前。
2019年1月底，武汉中商发布公告称，将以发行股票的方式收购居然之家家居新零售100%股权，交易价格初步确定为

363亿-383亿元之间。如果借壳上市顺利，很快居然之家、红星美凯龙、富森美三大家居卖场将在资本战场相遇，不仅居然
之家、红星美凯龙两大巨头之间将展开更加激烈的角逐，它们的连锁战车与地方卖场的竞争也会加剧，伴随着这场厮杀，
家居卖场将步入大整合时期。

集美家居发布《会员白皮书》
6.5成消费者选择线下消费

高度国际集团董事长 郝运：
消费升级是挑战也是机会

“消费升级”的趋势越来越强，消

费架构随着社会发展及客户需求的变

化而变化，这种改变是在层次上的一

次正面提升，更加适应社会及消费者

的实际发展和需求。消费升级对每一

个企业都是一次机遇和挑战，它使市

场更加的细分，刺激服务更加完善，更

加贴近消费者的个性化需求，从而给

了更多新晋品牌机会，而老品牌也将

面临更多挑战。

2018年家装行业经历了一次“寒

冬”，高度国际在这一年里从单一的家

装业务，拓展到工装、家装、高端设计、

园林绿化、国际贸易等五大板块，伴随

着这五大板块的发展，高度国际在

2019年的销售额将达到18亿元。

城外诚市场总经理 刘洋：
打造智慧卖场

2018年城外诚最大的改变是服

务意识和硬件的升级，搭上了新零售

这班车，率先打出“大家居”这张牌，在

卖场进行“大家居”调整，建立了近百

个大家居品牌旗舰店。

2019年的核心目标是线上线下

的融合，打造智慧卖场。在所有主卖场

的核心空间都会建设一个智能平台，

消费者到了城外诚之后，通过智能平

台可以连接手机移动终端，一键装饰

自己的家，这个平台会有全北京最全

的样板间，消费者可以在系统中找到

自己家对应的户型图，先进行DIY设

计，希望买什么风格的家具，搭配什么

样的建材主材，然后在卖场中便捷地

寻找到自己想要购买的品牌。

TATA木门董事长 纵瑞原：
持续专注木门品类

19年来，TATA木门不忘初心，始

终坚持做有温度的设计，为爱设计，为

需要设计，让生活在设计中越来越美

好。门功能的开发是TATA木门研发

的重点，颜值和创新同样是他们不可

割舍的一部分。对于TATA木门来讲，

“静”，是心静，是坚定，是不被任何外

界的纷繁带走，想要安静的人，和想要

热闹的人，在一个家内，都有选择权，

都可以更幸福。

未来TATA木门将继续“做更好

的门，给更多的人用”，立足每个家庭

的设计需求，创新研发出更美更安静

的产品，为用户提供更多选择，助推中

国幸福生活品质升级。

华耐家居集团董事长 贾锋：
由经营商品向经营顾客转变

如今对新零售的探索已经不仅仅

是为实体零售寻找出路，企业家应转

换新的思维，从经营商品转换到经营

顾客。

在新零售出现前，华耐家居就已

经开始着重打造用户服务与体验的两

个环节。首先，在线下使用新的科技来

提高用户的购物体验，让他们在购买

前能够身临其境地感受产品营造的家

装体验；其次，提升服务的质量，着重

培养用户的黏性，让他们对华耐家居

品牌产生情感诉求和信赖。2019年，

华耐家居将强化服务战略，坚定持续

地推动企业以产品和顾客为中心，用

产品、技术持续武装自己，让企业变得

持续强大。”

10位家居大咖的猪年展望
北京商报讯（记者 谢佳婷 孔文燮）

近日，集美家居发布《家居行业下的集

美会员白皮书》（以下简称《会员白皮

书》），新中产家庭购买家居产品的渠道

中，65%在线下，35%在线上，线下消费

还是重中之重，家居大卖场主导地位依

旧不可替代。

《会员白皮书》显示，新中产家庭的

装修风格喜好中，简约风格占46%，中

式风格占22%，北欧风格占19%，美式风

格占9%，日式风格占4%，简约为2018

年的流行风格。

截至2018年底，共有487728人加入

集美会员大家庭，仅2018年就有51762

人加入，其新成员中79%为女性，21%为

男性，女性是给家添置换新的主力军。

在新成员中“00后”仅占1%，“90后”占

11%，“80后”占44%，“80后”为消费的

中流砥柱。

2018年集美会员的消费习惯也有

明显的着力点，在家具、建材、全屋定制

以及装饰的消费单数占比中，家具占比

57.4%，是消费舞台的C位，建材占比

41%，全屋定制仅占比1.6%。2018年，集

美会员的人均消费为20648.79元，相比

2017年增长了约43%。

（上接C1版）


