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家居业低价促销
避陷“价格战”

“假日促销”常态化，竞争中促行业洗牌

近一周以来，京东、苏宁两大家电销售商之间的较量
成为了街谈巷议的话题。无论这是场真刀真枪的“流血
战争”，还是一场炒作，人们对“价格战”都投入了空前的
关注。近日，若将目光转向家居领域不难发现，围绕价格
做文章的竞争同样也如火如荼。当前的家居竞争是否属
于价格战？行业又应当如何避免落入价格战的怪圈？

低价促销不是价格战？

当京东、苏宁、国美、当当等
电商平台的“价格战火”从线上
烧到线下、吸引无数眼球时，家
居企业也并未闲着。

在刚刚过去的周末，包括红
星美凯龙、城外诚家居广场、东
方家园家居广场、东方家园建材
超市等在内的家居卖场以及众
多品牌均已经启动或提前发布
了促销方案，或直接打折，或返
券抽奖，还是 0 元换购、满额减
现，五花八门的促销口号充斥在
各卖场或建材城的显眼位置。

事实上，比拼价格一向是家

居企业争抢客流、提升销售的重
头戏。近年来，除了在“五一”、

“十一”等传统促销节点展开价
格厮杀之外，平时的冷门节日甚
至周末也都成了低价促销的机
会。从高端到低端、从进口到国
产，企业的促销“五一”不以价格
作为杀手锏，不少企业还会选择
个别款式产品以远低于市场正
常成交价的“特价”来销售。但
对于家居行业是否已经打响“价
格战”，各企业观点并不统一。

“价格战出现在近两年，目前
呈现越演越烈之势”，在一统国际
家居副总裁陈涛看来，价格战已
经打响，主要原因在于家居品牌
集中度低，相当多企业的产品缺

乏核心竞争力，而且产品的相似
度高，仿制品层出不穷。因此，面
对外围大环境的恶化及市场竞争
态势的加剧，价格成为了部分企
业谋求抢占市场份额、获取生存
空间的重要甚至唯一竞争手段。

与此同时，部分业内人士则
认为，当前家居行业的低价促销
竞争并不等同于“价格战”。

城外诚家居广场副总经理
刘洋称，“价格战指同样的商品
你卖五毛、我卖三毛，低于成本
恶性竞争；而我们搞的任何活动
都为了追求合理利润，是对消费
者实实在在的让利，并不算价格
战”。意风家具董事长温世权也
表示，虽然不排除个别打算退市

的企业靠价格战来清理库存，但
真正有信誉的品牌并不会“赔本
儿赚吆喝”。

不要价格战而要“价值战”

对于家居行业低价促销是
否属于价格战的争论仍在继续，
然而对于打价格战的影响，各企
业则无一例外地表示，短期内靠
价格取胜的企业未必能成为最
终的强者，价格战这件武器往往

“杀敌一千自损八百”，而并非提
振业绩的救世良方。

欧派橱柜北京公司副总经
理姚刚认为，价格战从某种程度
上说是企业所走的一条捷径，但

如果运用过多的话，往往会导致
企业弱化自身在其他方面的品
质提升。温世权甚至表示，在行
业不景气、企业利润日趋微薄的
时候，第一要务是要求生存、保
发展，“家居行业很多企业不打
价格战也摇摇欲坠，打价格战只
能加速死亡”。

在更多业内人士看来，“价
格战是一把双刃剑”，正确使用
在竞争中往往能够出奇制胜，促
进行业内部洗牌，使行业完成优
胜劣汰的进化；但是如果一味长
期进行价格战将动摇企业生存
发展的基础，是典型的饮鸩止渴。
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▶目前的家居市场内，打着各式“促销”、“甩卖”旗号的品
牌比比皆是。 新京报记者 李玲 摄


