
在您看到这篇文章前我先做个声明，以下的每一个字都是我亲

手打出来，主要通过几个方面去描述大匠之家这个项目，我这边有特

别完善的项目计划书，但是我没发，主要也是让合伙人能通过这篇文

章看到目前家具行业的现状，以及我们做这个项目的未来可行性，蓝

海市场，具体的商业模式，核心竞争力，规划等，如您看完这篇文章

对这个项目感兴趣的加我微信后细聊，至于投资这块，有好几个投资

人我一直都在跟进，也有做详细的沟通，好的项目是我们选人，而不

是我们到处去找人来投我们。

目前家具市场存在现象，乱，贵，不透明，信息不对称，我们从

家具市场十大品牌和三大购物主力平台在看这件事，十大品牌一个普

通的床，成本几百块的东西卖几千块，像这种情况早晚会被打破，以

前消费者买东西会看品牌买，现在越来越多人会去网上对比，只不过

像淘宝京东也卖的很贵，所以没有形成鲜明的对比，而大匠之家要做

的就是让市场去标准化专业化。

那么阿里巴巴，淘宝，京东作为目前购物网站的主力平台，阿里



巴巴已经从批发变成了对个人的，失去原先的本质，在价格上面已然

没有优势，京东和淘宝价格更是乱，我们与阿里的价格差在 0.8 倍以

上，京东淘宝是 2.5 倍到 3 倍。

 

根据目前的调查，在家具市场上现在还没有出现一家独大的情况，

未找到类似的平台，地方家具网比较多，基本都做得不行，产品单一，

种类不齐全。基本都是代购，直销，发广告的小程序这些，没有一家

能够从真正意义上能够帮助到线下产业去做一个赋能。

上个月去广东中山谈合作，那边整个镇都是生产红木家具的，但

是今年在疫情的影响下，工厂和门店倒闭了 40%，原有的场地一年下

来 100 万，现在只需要 50 万，可见这个市场有多难，我原来预测两

三年工厂和经销商会倒闭一大半，现在看来只会更快，家具这块大部

分经营者都是 6070，不会经营线上，那么接下来市场会从 6070 开始

转向 8090 接班，刚好在这个时间点，就需要有这样一个平台去给他

们做赋能，工厂都这么难了，线下的经销商就更难了，我好些朋友经

营线下的家具店，今年也是特别的痛苦，家具市场已经不像前几年那

么暴力，加上传统的模式，租金场地费用人工成本等等，已经慢慢的

不成正比，那么我们平台点对点的网状结构就是针对未来，经销商的

一个设计，帮助他们从以往的传统思维模式，走到线上来，把产品销

往全国。



未来的规划规划：至 2021 上半年：拿下全国各地厂商，当中包括广

东佛山，中山，新会，东莞，江西南康，福建仙游，浙江东阳，广西

凭祥，东兴等地

经销商全国铺开，重点会偏向北方市场。

下半年做市场维护，面像各地区厂商开始做各种活动。

2022 年：实现全民参与，目标群体为：建材店类，装饰公司，房产

中介等等。

家具的市场毋庸置疑，它是一个万亿级别的市场，极高的天花板，

按照我们的规划，2021 走完会占领是市场十分之三的份额，2022 占

领市场的一半以上份额。

至于我们的用户流量都是非常点对点的设计，不会放走任何一个有购

买家具需求的用户。

有理想抱负，创业者心态的朋友请联系我，微信：djzj68

最后做个自我介绍：

我是一个来自深圳的潮汕人，家里经历了十几年的贫困期，让

我从小就养成了自立更生，从大学时就开始做各种买卖，努力当上班

长，学生会主席，为的就是拿各种奖学金，能让家里减轻负担。

大学学的是室内设计，11 年毕业后开始在室内装修，市政，

水利，基建等开始我的建筑生涯，我的第一桶金是做别墅时赚到的，



最高峰带了几十个人做起了别墅装修。

16 年后在深圳又做起了 O2O 便利店，及食到家餐饮品牌，口

号新东方厨师团队。

14 年年底进入股市 15 年碰到了大牛市，在最高峰的时候我套

现了所有的股票，成功逃顶，到目前为止也没有碰过股市。

16 年到 17 年，进入了区块链，在这个领域投了有接近二十几

个项目，当中最高的回报 200 倍，有 100 多倍，几十倍的，这两年下

来平均回报在 55 倍上下。

17 年在潮汕老家买了铺面，投了几百万，做了家居体验馆，

这几年的家具生涯，我开始反思，特别是碰到疫情后，我觉得做一番

伟大的事业机会到了。

     19 年年底我开始返回深圳，做起了大匠之家，从 1.0 到 2.0 截

至目前，快速的去试错，终于试出了一条可以走得通的路，能够让多

方共赢的路，这才是好的商业模式。

    

   


