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记者：相比其他传

统企业的数字化发展，

您认为林氏木业有何

特色？

大滨：相比其他传

统企业，林氏很早就意

识到，在数字化时代企

业谋求长远发展，必然

要通过加速信息化以及

深度数字化的方式，把

信息数字化的能力作为

企业的核心竞争力之

一。

近几年，林氏在 IT
方面加大了投入，包括

软硬件以及人才队伍。

基于我们的业务场景和

经营需要，从研发、生

产、供应、销售等整个流

程构建属于林氏的信息

化数字化体系。自主研

发的能力和开放合作的

理念，使我们更好地实

现“业务数字化以及数

字业务化”，更加灵活地

开展数字化蓝图建设。

记者：您认为数字

化解决了哪些行业痛

点？

大滨：信息化主要

解决业务流程性问题—

“搭建高速路”，而数字

化主要用于解决经营问

题—“高速安全行车”。

以往单纯地通过流程建

设驱动发展的方式已不

再适用，随着行业数字

化的不断深入和应用，

更创新的产品、更强大

的供应链、更紧密的协

作将会成为数字化带来

的新趋势。
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形成“研、产、供、销”信息数字化体系,

实现线上线下“全品类、一盘货”精细化

运营和管理

在佛山一家林氏木业

新零售线下体验店，一对

情侣体验了最近上新的时

尚功能沙发，觉得很舒适，

价格也很合理，便用手机

扫二维码下单。随即，林

氏木业的信息数字化系统

自动匹配离买家最近、运

费最便宜的仓储出货。不

到两天，买家就收到沙发。

以上是林氏木业利用

数字化和云计算，实现场

景应用的一个缩影。多年

来，林氏木业持续投入信

息数字化建设，形成“研、

产、供、销”全面的信息数

字化体系，将线下业务、商

品和行为数字化，实现线

上线下“全品类、一盘货”

精细化运营和管理。

“自带”互联网基因的

林氏木业，一切用标准、市

场分析和数据说话，通过

大数据的加持，使得产品

最大限度贴近刚需，提升

消费者的好感度，进而推

动企业进步。

创立于 2007年的林氏木

业，以电商起家。14年来，林氏

木业一直精准定位25岁~35岁
的年轻人，以同行者的角色定位

与年轻人玩在一起，推出“看不

见的家具”、“全家桶”等创意营

销玩法，实现品效合一。目前，

林氏木业在天猫已拥有超

1400万粉丝用户，受到年轻消

费者的喜爱。

今年618电商大战官方战

报显示，林氏木业1分53秒破

亿，全渠道销售成交累计超

10.6亿，领跑淘宝、天猫住宅家

具行业。其中18岁~35岁消费

人群占比68%。

“年轻人”更能理解年轻人

的逻辑。林氏木业一直坚持“年

轻、活力、有趣、创新”的品牌个

性，并在2019年启动品牌的二

次升级，定位为“年轻人第一次

买家具的首选品牌”。

这一切都离不开信息数字

化的加持。“林氏成熟丰富的互

联网经验，加上十几年积累下的

产品和数据资产，使林氏能够准

确把握市场方向，以及目标人群

对家具风格、种类、材质、造型等

潮流元素的喜好。”林氏木业信

息与数字化中心数据平台部负

责人大滨表示，企业根据行业市

场数据，灵活调整产品组合和推

广策略，精准贴合目标人群需

求，让林氏木业真正做到从消费

者需求出发。

林氏木业品牌部副总裁李

承泽指出，基于用户数据分析，

产品体系始终坚持满足消费者

“精打细算”“精挑细选”“精心布

置”的生活要求，让消费者以“负

担得起”的价格买到最好的家居

产品。

从消费者需求出发

家具是一种注重体验性的

商品，一般消费者在选购时更注

重“眼见为实”。早在2014年，

林氏木业就率先布局线下新零

售，开设第一家线下O2O体验

馆，增添了全渠道中的重要一

环，为顾客带来线上线下的全方

位购物体验。

在林氏木业线下体验店，有

专属导购为消费者解答问题，并

提供体贴的沉浸式家居服务体

验，让消费者可以更全面地了解

产品。更重要的是，林氏木业的

数字化能力渗透到线下，解决线

下数据无法采集的痛点，线上线

下开始发挥相互赋能的叠加效

应。

林氏木业打通线上线下全

链条，多渠道多矩阵布局新零售

运营赋能策略，呈现出你中有

我、我中有你的状态。一方面实

现全域精准引流赋能，以总部牵

头进行线上投入，打造全面覆盖

电商平台、社交口碑平台以及新

流量闭环矩阵的线上流量池；另

一方面，结合全年的各类线上、

线下营销活动，通过留资追踪数

字化管理系统，极大地提升线上

流量导入后的成功转化。

如今，林氏木业的线下门店

已超580家。全国新零售招商

工作强势进行，下沉终端挖掘更

多的市场潜能。

本身已是“网生代”的林氏

木业，丝毫未放松对于数字化建

设的投入。自主研发DSR评分

管理系统，解决线上线下一体化

的关键问题。通过DSR系统，

林氏木业可对线上线下门店进

行可量化的指标考核。当消费

者对服务满意度、货物送装及时

性、售后等进行评分时，这些数

据将同步回传至总部，总部数据

中心将对其进行统计和考核评

估，实现数字化

管理，提升用户

选购、交付、售后

的体验满意度。

数字化推动新零售

过去的家具生产，用户的选

择权并不在自己手里，而是掌握

在生产商手里。工厂生产什么，

终端的经销商才能卖什么，用户

才能买什么。

然而，产品不受市场欢迎，

容易造成积压、资金链大等弊

端，不利于企业的发展。

一个数字化供应商绝不是

孤立存在的，一定会参与全流

程，这是互联网时代下供应商的

核心优势。

林氏木业基于大数据，通过

精准分析客户需求，同时将供应

商变成企业核心业务单元之一，

让供应商充分了解和参与以用

户需求为主导的营销前端全流

程。帮助供应商持续稳定的增

加营收，通过大数据帮助供应商

实现全流程控制以及精准洞察

用户市场，以柔性管理帮助供应

商提速增效。

以林氏木业双十一爆款现

代布艺沙发为例，3到7天的立

项生成后，5天内便可以匹配到

质量、价格、产能合适的工厂，再

用12天进行打样和评审修改，

在这中间，公司团队可同步敲定

营销策划方案。

“在林氏木业，有统一的数

据框架、统一的数据思维，形成

统一的数据语言，数据文化非常

浓厚，不只是高层在通过数据进

行决策，每位员工都能享受来自

数字化的赋能，大家的视角都很

一致，行动很迅速。”大滨说。

同样，数字化的能力也会分

享给林氏的战略供应商。宜奥

科技企业作为林氏木业的战略

供应商，林氏木业精准的数据分

析，帮助宜奥床垫坐上林氏木业

床垫产品类目的头把交椅，并将

其带入数字化浪潮。

宜奥集团总经理谭俊表示，

通过与林氏木业的合作，宜奥床

垫销量翻倍，林氏木业定制版的

床垫一天的销量，已相当于其他

品牌几个月甚至接近一年的销

量，这完全超出宜奥的预期。

“目前企业全品类产品在售

SKU有13000多个，且在不断

丰富中，能够很好地满足年轻消

费人群的家居需求。”大滨表示，

林氏木业加大产品研发的投入

以及产品迭代速度，依托大供应

链优势，深度开展服务商战略合

作，通过自研的SCM以及PLM
系统，搭建信息数字化协同平

台，极大提高供应产能和效率。

精准发力供求两端

解决家具下单再生产、没有

现货的行业痛点，是品牌快速占

领市场的关键所在。

对于传统家具行业来说，长

达 1到 3个月的期货交易是常

态。林氏木业打造数字化仓储是

家具行业“现货模式”的开端，是

消费升级后的必然选择。

林氏木业通过WMS仓储管

理系统，商品能够实现从入库、补

货、拣选、分拨到出库的全智能化

作业，提高仓储运行效率。实现

订单可视化、仓库车牌智能识别、

异地多仓储、最优化路径分配物

流等多维度的自动化，从源头提

升运作效率。

目前，林氏木业的WMS系统

可实现订单自动补货，即根据仓库

操作人员的补货计划，系统会自动

协调仓库之间货物的调度，合理化

仓库储备，规避人工调动产生的误

差和时间拖延。同时，WMS系统

将仓库条码、PDA作业标准化，根

据挂车、零担等不同发货模式进行

客户托运标签绑定，灵活操控发货

节点，为物流信息可视化提供支撑。

2017年，林氏木业与菜鸟联

盟达成合作，大件物流跟踪系统上

线运行，购买林氏木业家具的消费

者在淘宝和天猫后台可直接查看

大件物流信息节点。不论是在天

猫旗舰店还是在门店购买，林氏木

业仓储统一配货并发出，从整体上

提升服务质量，客户也可以在微信

公众号或天猫、淘宝后台自助查询

物流详情。

一路走来，林氏木业之所以

能从电商黑马发展成为新零售独

角兽，正是因为每一次都看对了

数字经济和行业发展的方向。

深究林氏木业一路高歌猛进

的原因，不难发现，林氏木业从一

开始就掌握了打开未来财富密码

的钥匙：数字化赋能。

加速仓配效率升级

掌握“数字化”密码
开启创新发展大门

精准定位 打通链条

提速增效

智能调配
对 话

文/图 珠江时报记者何万里沈芝强 通讯员梁晓文■林氏木业总部大楼。

■林氏木业佛山

岭南天地旗舰店。

■林氏木业的仓

库存货规模。


