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梦天木门以开放姿态挺进新30年
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策略：从探索到开放

2019年12月17日，从上海虹桥机场向

西乘车一个小时就到了嘉善，初临嘉善赶

上了阴雨天，却品尝到草莓成熟上市的甜

美，如同梦天木门形象代言人刘德华的笑

容一般。

梦天木门于1989年由余静渊创建，到

2019年正好30年。成立之初，梦天木门只有

25个人、几万平方米的工厂，如今坐拥庆

元、嘉善两大生产基地，在全国30多个省市

的红星美凯龙、居然之家等高端家居商场

中拥有1400多家专卖店。“过去梦天木门一

直很低调，潜心研究市场、研究产品，虽然门

卖得不错，但很大原因在于市场增长，现在

是‘酒香也怕巷子深’，要想做大品牌，梦天

木门必须比以前更开放。”屈凡军表示。

梦天木门开放的转变从屈凡军身上就

有印证。2018年的一次交流，余静渊初识

屈凡军，管理学科班出身，拥有丰富家电、

家居、咨询等行业营销经验的屈凡军，正符

合余静渊、余静滨对管理型人才的期待，同

时余静渊对梦天木门所面临问题的直言不

讳，打动了屈凡军，几番交谈下来，三人的

想法出奇的一致。于是，主导了多年梦天木

门营销业务的余静滨主动放弃营销副总裁

职务，转而担纲设计院院长，屈凡军则接过

了营销副总裁的重任。

将企业中极为重要的营销帅印交由专

业的职业经理人来做，余静渊这一决定就

是大胆的开放之举。在营销岗位磨炼多年

的余静滨，能把握住市场中对产品设计、研

发最潮流的趋势；获得更多自主权的屈凡

军，在近一年的时间里，专心探底梦天木门

面临的困难和发展的机遇，从而能为梦天

木门的未来出谋划策。这样，由余静渊统揽

全局，余静滨和屈凡军分管产品研发和市

场营销的组织架构就此形成，三人精准分

工，推动着梦天木门挺进新30年。

梦天木门的开放态度不仅仅体现在引

进人才、大胆用人上，还展现在与时俱进的

品牌定位上。2013年，梦天木门联合全球

领先的战略定位咨询公司特劳特提出“高

档装修，用梦天木门”的品牌定位；2017年

底，梦天木门完成了全面的“油改水”产品

布局，顺应消费需求，提出了“梦天水漆木

门，即装即住”的品牌战略。“现在的梦天木

门就好像驾驶在无人区，不光要小心求证、

谨慎思索，也在大胆创新。”屈凡军笑道。

产品：从木门到木作

在开放策略的引领下，梦天木门不仅

研发出水漆木门，还将产品从木门单品拓

展到包括门、墙、柜在内的整体木作。

木作的本意是指制作木器的作坊，梦

天木门则赋予它一个家居空间的内涵，全

部木制产品的有机融合。2019年3月27日，

历时近一年打造、总面积达6000平方米的

梦天木作形象展厅，在浙江嘉善梦天家居

集团总部揭开神秘面纱。不同于以往木门

为主的店面呈现，梦天木作形象展厅内应

用了玻璃柜门、金属线条、灰色色板等不同

的设计材料与元素，通过设计方法与颜色

搭配烘托出当下市场流行的轻奢和新中式

风格空间。

从卖单一产品到卖整体空间，梦天木

门运用了整体木作的优势，并充分拥抱时

尚。比如木门新品“简奢”系列，在设计的过

程中，不仅仅是在研发一款木门新品，而是

将护墙板、柜体等一系列配套的整体设计

产品，在尺寸、金属线条、风格和涂装上都

与木门产品进行呼应，形成特有的风格。消

费者在挑选柜体材料的过程中，也可以进

行个性化选择，柜门用环保、质感好的水漆

木材，多款时尚颜色可供挑选，柜内层板可

选配性价比更高的免漆板材，既提升了生

活品质，又能节省装修预算。

从木门到木作，所需提升的不仅仅是

风格，还需要一整套现代化生产流程。距离

梦天木作形象展厅不到两公里，是梦天木

门全面运行的智能化生产车间。与传统制

造工厂带给人污浊、混乱、气味刺鼻的感觉

不同，智能化生产车间的空气中充满着清

新的味道。“我们所有产品都采用水漆，不

用油漆，大大提升了环保性。”生产车间负

责人表示，从开料、打孔、组装、喷漆、打磨

再到包装，都在这个车间内完成，满负荷运

行状态下，1分钟能生产出2樘成品门，一天

24小时生产就是2880樘。

高效率的背后是信息化生产体系的建

立。木门作为个性化极强的产品，从人员实

地测量，到做设计方案，再到生产，最后到

安装，如果都是人为操作的话，很容易出现

问题。在生产车间看到，木门榫卯结构的拼

装也由机器人完成，通过中心电脑进行控

制，上下码头、边梃、横档、门芯、线条，全部

在一条生产线上一气呵成。“许多企业都在

做水漆木门，但是没有一家能像梦天木门

这样，既自动化生产，又具有极强的稳定

性。”屈凡军称。

营销：从销售到设计

从单一木门到整体木作，不仅是产品

品类的增加，更是从产品到生活方式的升

级。一条崭新的营销路径出现在梦天木门

面前，那就是以客户为中心，将经销商升

级为服务商，从产品销售员转变为方案设

计师。

用户入口、用户转化和用户交付，是家

居行业三大难题，在木门行业也不例外。梦

天木门连续三年冠名腾讯家居“金腾奖”设

计大赛，让人们忽然意识到，设计师已经成

为这个品牌拓展的重要渠道。当一位位行

业知名的设计师受邀从全国各地奔赴金腾

奖的现场，接过带有梦天木门独家赞助字

样的奖杯时，他们已经与梦天木门建立了

紧密的链接。“金腾奖颁奖结束后，我们全

国各地的经销商还会与设计师进一步沟

通，将作品进行落地。”屈凡军表示，通过这

样一个平台，梦天木门为设计师提供展现

实力的机会，设计师则为梦天木门带来了

新的用户。

余静滨主持的设计研发院，则专门针

对消费需求，研究如何提升用户转化。设计

研发院不仅引入了酷家乐系统，还准备设

立虚拟店铺，并配套设计师进行辅导。此

外，梦天木门还对安装、售后、美容进行培

训，提升用户售后体验，让交付的品质不打

一丝折扣。

在营销组织模式上，梦天木门则一改

传统被动销售的方式，总部建立庞大营销

团队，下沉到每一个经销商的店面，提供一

对一定点服务，让他们能够最大限度地满

足消费者需求。在嘉善梦天木门总部的营

销中心，总能看到一种奇怪的现象，大半个

月里上百个座位都空无一人，月底则坐得

满满当当，原因就是所有营销人员都分散

到全国各地经销商店面，月末再带着业绩

回到总部总结、汇报，制定新的服务策略。

“我们的下沉战略不仅是渠道下沉，更是人

员下沉和服务下沉，每一个销售梦天木门

的地方，都有我们总部的服务和指导。”屈

凡军称，当消费者在选择梦天木门产品的

时候，不仅能所见即所得，还会享受到梦天

木门所带来的各项增值服务。

主动提升用户体验的发展理念，也正

融入有着深厚家文化情怀的梦天木门企业

文化中。“梦天木门30年了，三十而立，意味

着从此无所依靠，要穿越自己的无人区，穿

过去了就能持续走下去，否则就只能退却

或徘徊。”屈凡军以诗一般的语言，来展望

2020年开启的梦天木门新30年，一场大检

阅即将开始。

正如余静渊所愿，新的30年，梦天木门

的目标是，能够在消费者装修一个家的时

候贡献木作价值。

30年前，辞去公职的余静渊创立了梦天木门；30年后，梦天木门因

高端木门的品牌形象而为大众所熟知；在开启2020年之际，梦天木门对

新30年又有哪些规划？梦天木门营销副总裁屈凡军用一句话来概括：以

开放姿态挺进新30年。


