
家居卖场互相绞杀

对于初到济南的居然之家，当地比较有实
力的卖场银座家居联合了其他几家当地实力企
业组成了所谓“封杀”联盟，规定所有已进驻联
盟的品牌都不允许进驻居然之家，如发现该品
牌进入居然之家，在其合同到期后将被清除出
联盟卖场，这些遭到警告的商家包括在全国居
然之家店面都会看到意风家具、百强家具、红苹
果家具在内的多家品牌。

针对银座家居的封杀行为，居然之家也做
出了相应措施：已经与居然之家济南分店签订
了预租协议，但至今未装饰完毕或未上货的品
牌，务必于规定之日前完成装修并达到开业标
准；超过规定之日未达到开业标准的视同自动
放弃与居然之家的合作，居然之家全国各分店
一律将该品牌予以清场；对因进驻居然之家而
被银座家居清场的品牌，居然之家济南分店给
予两年免租；如果银座家居不立即停止对居然
之家的“封杀”，则居然之家对银座家居新开分
店采取针锋相对的“反封杀”，凡进驻银座家居
新开分店的品牌，居然之家全国连锁店面一律
将其清场。

一面是各卖场为争夺优质客户而搞得硝烟
弥漫，另一面却是各品牌经销商为如何进行渠
道选择而面临进退两难。一个深陷两家卖场之
争的经销商一语道出了他们的真实心声。家居
行业多采用经销商代理制，而作为各地经销商

而言，卖出产品赚得利益是他们的终极目标，而
对于选择什么渠道、利用什么平台就是这位经
销商的大实话——“哪家好我就进哪家，哪家能
让我赚到钱我就进哪家！”但对于品牌厂家而
言，他们要考虑的是全局利益，要考虑的是品牌
在全国的推广、提高，因此他们会借助一些全国
性优质卖场作为平台进行扩张。

居然之家的到来，对于经销商本来是多了
一个选择的机会，但现在则成了两者只能选其
一的单选题。济南这种让经销商陷入了两难的
困境局面会不会在郑州上演？“应该不会”。河南
一位协会负责人说：“红星来时就没有受到封杀，
居然之家也同样不会，因为作为中国5000年文
化发源地的中原大地有着很强的包容性，任何外
来企业只要是抱着共同发展，共同繁荣市场的目
的来到郑州，都不会受到市场的冲击。”

针对在沈阳、西安、济南等地频繁发生的
“绞杀与反绞杀”事件，经销商李先生有着自己
的看法，他说：“多数经销商都倾向于做得比较
成熟的原有渠道。而此时经销商所代理的品牌
厂家，大多从全局考虑更倾向于选择全国性的
居然之家。经销商、厂家本应该站在同一战线
选择渠道的同盟开始各被牵制，意见出现了严
重分歧。在这种情况下，开独立的家居品牌店
不啻为一个新的道路，否则随时有被大卖场扼
住脖子的危险。”

全友家私郑州旗舰店负责人张安智这样解
释开独立店的原因，他说：“首先是品牌发展迅

速，色系越来越多，卖场无法充分的展示自己的
产品，为谋求更大发展，必须采用大体量旗舰
店；其次是希望品牌能够向高端方向发展，在卖
场里许多品牌鱼龙混杂，无法突出品牌的高端
形象；最重要的是便于统一管理，统一推广，做
起事来比较方便。”

取胜，把握市场行情是关键
2008 年，对于家居行业而言，是自起步到

现在的十余年以来，最为特殊的一年。用吴大
伟的话就是，竞争已经进入严冬，现在一些商家
盲目定位中高端，其实中高端的客层很狭窄，根
本容纳不了这么多中高端卖场。

于是各个厂家纷纷进行创新，在以租赁制
为主要模式的各大卖场，现在开始积极向经营
层面渗透，比如欧凯龙今年实现了统一收银；凤
凰城则组织商户联手做活动，并贴补商户的促
销费用。商场和市场原来浓厚的“大房东”的色
彩正悄悄向“管理者”角色过渡。

而相对于不少家居卖场在今年相继完成或
加紧了“升级换代”的战略调整，新出现的独立
专卖店等更后发力者，则意欲以全新模式抢占
行业制高点……今年，郑州家居业在诸多强势
品牌抢点布局的激烈博弈中，进入“井喷式”扩
张期。

既然各大卖场都在积极采取措施为商家服
务，那么为什么不少品牌还要不断脱离卖场自
己投入巨资开规模旗舰店？

“交易是商户与顾客之间的事儿，卖场只是
一个平台，我们所要做的是提供服务。我们所

追求的这种服务，不只是停留在表面上的卖场
管理、经营，而是朝更精、更细、更深的层次发
展。”通过这句话我们可以看得出这种从根源上
树立起的服务意识将使欧凯龙在高端品牌卖场
的行列里立于不败之地，吴大伟说：“做商业，最
重要的还是产品，我们的产品就是服务，因为卖
场里的产品已经不用我们再吆喝了，现在我们
要扮演好服务者的角色。”

独立专卖店的出现，说到底是营销模式的
一种创新，经过几年的发展，现在家具业实现了
从“售产品”到“售服务”再到“售品牌”的转变，
不少品牌都单独辟出“互动式情景家居”展示
厅，至此，一体化导购、一体化设计方案、一体化
产品配置、一体化上门安装和一体化售后服务

“五位一体”的整体家居解决方案已逐步在各家
具品牌店体现，这种营销方式更强调了生活哲
学和配套指数。一名营销专家以独特的视角评
说这种如雨后春笋般出现的独立专卖店，他说，
目前，家具品牌大多还是各自为战，厂家与经销
商还未形成真正的互动，生产链和销售链较为
分开，几乎所有的营销重任都压在了终端销售
环节，面对激烈的竞争局势又要求量、求新、求
变，诸多经销商无暇起到引导消费、提升品牌影
响力的作用。因此厂家与经销商要想打造双赢
局面，关键还在于专业化分工，这既能有效降
低生产成本，又能加快资金流动。毕竟再好的
家具没有稳定的销售渠道、正确的营销战略，
就只能是成形于纸上的设计作品，而不能成为
产品、商品，甚至是让老百姓使用的消费品，
而独立专卖店在家居业的出现为竞争本已很
残酷的市场吹入了新鲜的“风”。

卖场卖场PKPK，家居经销商艰难选择，家居经销商艰难选择

2008年9月12日 星期五 责编 毛华 编辑 樊无敌 校对 张阅 版式 王姿

第一商业·深度B06

随着一些卖场开始不断在全国跑马圈地，一些地方性实力品牌开始感到了巨大的危机感。即将
入驻郑州的居然之家,今年继在沈阳、西安受到当地实力卖场阻击之后,又在进驻济南之后再一次遭
遇了当地卖场——银座家居的封杀。 晚报记者 樊无敌 实习生 童聪 /文 晚报记者 赵楠/图


