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市区曾经最繁

华的的建材家

居 市 场"""大

庆路建材城北

街!生意显得很

冷清#

在市区大庆路建材市场附近!因为没有生意!几名拉货的三轮车司机在一起聊天#
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周口家居行业!冷清"到何时#
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吵嚷了许久的!狼来了"似乎真的来了# 前两年$一%二线城市家居行业的从业者和媒体一直在喊行业洗牌$但真正的洗牌却迟迟未到达周口这个安逸的小城市#

然而$当楼市限购的上游调动一步步到达周口的时候$房地产市场的低迷传导到了下游的家居市场# 生产企业成本上涨%利润缩水$经销企业销售额萎缩$一些实力小的企业更是被踢出了局#

!没有不景气的行业$只有不景气的企业"# 当行业真的到了生死洗牌的时刻$家居行业的企业该如何面对& 在机遇和挑战面前$行业从业者怎么用智慧与汗水去抉择和突围& 记者走访了市区多

家建材卖场及专业人士$在这里呈现了业内人士对目前行业的深刻洞察和理解$对未来的思考$还有当下的应变#
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!旁边那家店"一年内不知装修过几次"换

过几个品牌# $市区大庆路的某品牌家具经销

商老王一边吐烟圈一边告诉记者# 老王"从事

家具建材行业已有四年时间"当年听说!建材

行业大有可为$便一头扎进了这个领域"并成

为某品牌的代理商# !

"#$%

年前"家具生意很

火爆" 一个月销售业绩能够卖到
&$

多万元%

"$&$

年"生意还算凑合"每个月销售业绩至少

在五六万元" 还有一定利润空间%

"$&&

年后"

生意可谓每况愈下"每月有时都不到
&

万元#$

老王边叹气边说"!

"$&&

年" 家具商场越开越

多"可谓是遍地开花"卖场租金亦是水涨船高"

每月销售额甚至不够支付卖场租金"开店等于

赔钱# $

老王指出"在大庆路建材市场"每月租金

在
'$()$!

平米"但目前生意惨淡"承担起来十

分吃力"不得已过起了!窘日子$#

市民刘女士前几年花了
&$

多万元在中原

国际商贸城买了一间门面房"平时上班太忙"

把铺子租给了一家建材经销商# !房租每年就

&

万"这种情况已经持续好几年了"这两年每

次我提出要涨租金"经销商就以&生意差'做借

口"今年干脆不租了# $

某品牌卫浴的经销商李女士也告诉记者"

她个人感觉市场总体来说没有去年好"从销售

的情况上看"今年和去年差很多# 她的店面位

于繁华的路段"位置相对不错"但客流量并不

算太高#同时她透露"由于销售上人流不旺"加

之租金每年都会上涨"因此感觉压力很大#!实

在不行就把租金太高的店面转出去"把精力都

用到一些租金低的市场#$李女士告诉记者"这

也是很多同行的感受# 让李女士郁闷的是!旺

铺转让$的广告打出去了几个月"最终也没有

成交#记者获悉"转让费过高应该是首要原因#

走访过程中"记者发现并非所有市场上经

销商都过着!窘日子$#黄河路某知名品牌木地

板经销商张总介绍"!从目前来看"周口地板市

场整体购买力还可以"一个月单店销售金额约

在
"$

万元左右$#据了解"高端家居卖场"如欧

凯迪等" 由于市区类似的高端家居卖场很少"

品牌市场竞争并非十分激烈"经销商日子过得

!还算可以$#

客流不旺 商铺易主比顾客来往还频繁%
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据了解"建材家居经销商的成本主要包括

产品进货费用(卖场租金以及日常开支等# 近

几年"这几项成本都在大幅上升#与此同时"昂

贵的租金让部分商家无奈提高产品价格"消费

者开始望而却步%部分打折商家价格中的猫腻

被发现"消费者的消费热情也开始打折# 行业

似乎开始步入了一种恶性循环#

!商户和家居卖场之间本来是战略联盟关

系"两者之间的利益可以说是&唇齿相依'# 商

户撤店( 停业罢工实乃经销商的无奈之举"毕

竟店铺租金是成本支出的&大头'所在#今年的

销售情况不理想"压力更大了"很多商户都不

干了# $大庆路东段建材城一间家具门面店的

销售人员告诉记者#

!原来是想借助卖场的渠道销售"现在整

个周口建材家居市场的生意都不好"又加上我

们这样一个新市场"销量也是上不去#$在恒丰

建材大世界经营某品牌家具的小张告诉记者"

他们市场上"好多商户和他一样"都是刚开始

接触这个行业"有的是之前给别人打工"现在

自己做生意"客户人脉资源少#

小张告诉记者"今年以来"他们卖场的经

销商联合抗租的现象也频频出现"原来战略合

作的伙伴关系开始恶化#

记者走访发现"在市区另外两家较大的建

材市场"也存在类似的厂商联合!斗地主$的行

为"拒不缴纳租金或者要求卖场降低租金#

!现在我们压力也很大"本身租金就很低"

其他地方都是每平方米五六十元"还不提供任

何服务"我们仅仅收取每平方米
"$

多元"提供

的服务还很多"包括大规模的广告投放(定期

举办大型活动以及物业安保等# 前两年"我们

投放了将近
*$$$

多万的费用" 现在还要继续

往里面砸钱# $恒丰建材大世界营销总监王跃

伟介绍"即使这样"个别商户仍以生意差为由

拒绝缴纳租金#

市场不景气 从战略合作到&斗地主'
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!养猪不如杀猪"杀猪不如卖肉$# 记者走

访行业人士获悉" 在
"$$%

年之前经销商的投

资成功率还是比较高的"从
"$&$

年以来"这几

年都是在下降#

面对建材家装市场进入严寒期"部分建材

家居企业呼吁大家应该抱团取暖" 才能共登

!诺亚方舟$# 一位张姓经销商坦言" 目前市

场正在进行三大洗牌)一是家居卖场在洗牌"

一些大型和高端家居卖场正在逐步吞噬当地

中小型卖场%二是经销商开始洗牌"没有资金

实力的经销商已经倒下一大批" 很多经销商

开始主动撤店%三是工厂开始洗牌"销售额表

面在增长"实际上利润却在明显下降# 只有卖

场(经销商(工厂三方联合在一起"共渡难关"

才能登上!诺亚方舟$#

王跃伟告诉记者"现在大家的压力是共同

的"作为卖场"他们也在积极扶持自己的经销

商"经销商自身也要转变营销理念# 相对其他

卖场"他们的经销商营销理念比较单一"属于

守株待兔式的# 对于一些刚刚入驻的品牌"经

销商应该多考虑如何拓展店外销售" 但是毋

庸置疑的是"随着品牌化竞争的日益激烈"市

场终将会淘汰一批经销商#

王跃伟介绍"商户们应该科学地看待这些

问题"而不是!短视行为$"这样才能在日益激

烈的竞争中"存活下来"并不断地发展壮大#

家居企业呼吁抱团取暖!共登&诺亚方舟'
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记者查阅资料获悉"目前中国是世界重要

的家具生产以及消费大国"

&*

亿人口带来巨

大的需求# 目前"中国的人均家居消费水平仅

为
)+',

美元" 而德国和意大利人均消费则在

*$$

美元以上"还有很大的上升空间#

以我市为例"记者走访发现"多位装修过

房子的消费者一提起装修新家都是满腹苦

水# 许多消费者在前几年家装建材鱼龙混杂(

良莠不齐的发展过程中" 吃亏上当后消费热

情开始打折# 一些消费者有两套房子或者多

套房子"不到万不得已不会轻易装修# 即使装

修房子"也不是认品牌"往往通过熟人介绍"

又找到了一些!街头游击队$似的装修公司和

小品牌产品"由于这些商家的产品质量差"利

润空间大"价格也比较随意# 在大多数消费者

对建材家居产品没有品牌意识的时代" 吃亏

上当后往往对行业失去信心" 与商家进入了

对峙状态#

一位业内人士介绍"几年前"周口老百姓

购买服装"大多喜欢去逛荷花市场# 现在随着

消费观念趋于理性和品牌意识的提高" 购买

服装大多数从专卖店或者名品百货商场购买"

也不需要乱砍价钱或者找熟人# 这位业内人

士分析" 目前周口的家居行业就像
&$

年前的

服装行业和家电行业一样#!家电也是这样的"

&$

年前或者更早以前" 消费者购买产品时总

是选择找熟人托关系希望把价格降下来"害怕

掉进陷阱# 家电行业经历过洗牌期之后"现在

大多数消费者买家电产品时往往认可品牌"

!空调类选择格力(美的%彩电类选择海信(创

维$#

!虽然市场压力很大"还有很多不如意的

地方"但是我们对未来还是充满信心的# $在

恒丰建材大世界从事某品牌地板销售的行业

人士表示"大家要相互理解"相互支持"商家要

对家居卖场心怀一颗感恩的心"毕竟卖场的运

营为整个周口家居行业的提速贡献了很大的

力量# 与此同时"家居企业也不要避谈洗牌(

害怕洗牌"这是一个市场经济的时代"也是市

场发展的必然规律# 大家要想好发展策略"充

满斗志地迎接未来"各个环节抱团取暖"才是

渡过难关的至要法宝#

市场潜力依然巨大


