
居然之家提出将收入模式从收租金

向分成转变，在业内引起多方讨论。有

行业分析认为，当前卖场人流量下滑、商

户经营困难，租金变成商户的大负担。

居然之家此举是希望通过降低入驻卖场

的门槛来吸纳商家进驻，提高出租率。

居然之家方面称，今年 3月，居然之

家哈尔滨店作为试点率先运营“废除固

定租金，只收保底物业费，销售分成”的

模式。在这一模式下，该卖场由仅40%左

右的招商反转为实现100%的招商。2024
年，居然之家将在各地直营店陆续开展

招商模式创新，其中包括长春、石家庄、

无锡等城市以及广东的广州番禺店、深

圳前海店和清远店等，力争在3年内完成

80%直营分店由收取固定租金向销售提

成的转型。

不过，有业内人士直言，居然之家提

出的分成模式“只是改变了利益分配的

先后方式，或许对其他卖场有一定杀伤

力，但没有从根本上改变居然之家的商

业模式，也没有从根本上改变与租户的

关系”。

“销售提成模式的落地存在一定难

度。一方面，零售渠道流量普遍下滑，许

多原本工程渠道收入占大头的品牌可能

更加不愿进驻卖场。另一面，在卖场整

体销量较差的情况，按照销售提成很可

能演变为变相免租。”一位从业多年的家

居行业人士告诉新快报记者，这一模式

是否可行，关键在于其执行细则，即卖场

与商户分成比例是否合理。

对此，新快报记者以加盟为由联

系居然之家广州番禺店招商部，但相

关工作人员没有正面回应销售提成比

例的具体情况，表示需先确定入驻商

家的相关资质。实地走访过程中，记

者看到该卖场仍处于大门紧闭状态，

尚未正式对外营业，建筑外立面则张

贴着招租相关信息，周边有数位装修

工人正在施工作业。

“再过两年左右，这个卖场就要撤掉

了。”距离居然之家广州番禺店数百米的

另一处高端家居卖场里，当新快报记者

以意向加盟入驻商户的身份进行咨询

时，一名商户建议记者直接换其他卖

场。该商户坦言，仅是交租模式转变并

不能给销售带来太大变化。

销售分成模式实际意义不大？

科凡家居撤回上市申
请

12月8日晚，深交所披露，因科

凡家居及保荐人国泰君安提交撤

回上市申请，深交所根据有关规

定，决定终止公司首次公开发行股

票并在主板上市的审核。科凡家

居于去年 11月首次提交上市招股

说明书，今年 3 月 3 日全面注册制

实施后平移到深交所审核，3月 29
日收到首轮问询，但公司一直没有

回复，直到如今撤回上市申请。

豪美新材董事长及子
公司遭行政处罚

12月11日晚间，豪美新材发布

公告称，去年4月，公司全资子公司

广东精美特种型材有限公司（以下

简称精美特材）熔铸车间在生产过

程中发生深井爆炸事故，精美特材

及上市公司的董事长董卫峰收到

清远市应急管理局下发的《行政处

罚决定书》。

决定书显示，去年 4 月 3 日上

午，精美特材熔铸二车间发生深井

爆炸事故，造成 5 人死亡、直接经

济损失 2100 万元。经调查认定，

精美特材以及公司董事长董卫峰

对爆炸事故发生负有责任。根据

相关规定，清远市应急管理局决定

给予精美特材人民币 110 万元罚

款、董卫峰 25.05万元罚款的行政

处罚。

多家品牌防盗安全门
上“质量黑榜”

近日，天津市市场监督管理委

员会对防盗安全门产品开展了质

量监督抽查工作，抽查了天津市 4
家生产企业和 19家经销单位的 25
批次产品，其中 10批次不合格，涉

及王力、盼盼、美心元素、迪利克特

等标称商标产品。

（梁茹欣 据公开资料整理）
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居然之家不做“房东”要做“股东”？
该家居卖场宣布全面转型，从“固定收租”转为“销售分成”

■新快报记者 梁茹欣

今年以来，家居卖场在转型的路
上动作不断。近日，在居然之家大湾
区发展规划暨三店联合招商发布会
上，居然之家董事长汪林朋表示，居
然之家将全面转型，从“固定收租”向

“销售分成”模式转变。此前，居然之
家还拟以 22.32亿元的代价出让
10%股权予金隅，后者为北京市属大
型国有控股产业集团和A+H整体上
市公司。该笔交易成为年内继红星
美凯龙后又一家头部家居零售企业
引入国资的案例。

头部企业积极与国资“联姻”、
转变经营模式的背后，家居卖场正
经历着市场周期下的激烈更迭。近
年来，卖场体量过剩、同业竞争激烈
等问题一直挥之不去，多地卖场门
店关闭清算，甚至被摆上了拍卖台。

伴随着一站式配齐等新兴消费模式

崛起，传统家居卖场正面临着商户与消

费者的“双向背离”。今年5月，在一则关

于“你有多久没去家居卖场了”微博话题

里，近2000人参与话题投票，其中超过九

成的人表示“从没去过”或“几乎不去”。

在过去数年，居然之家、红星美凯龙

等企业均有过一段“疯狂开店”的巅峰时

期。以居然之家为例，自2018年起，该公

司实施渠道下沉战略，通过“稳固核心城

市、实现其他一二线城市重点突破、加快

省会以下三四线城市连锁布局”的思路，

将地方性中小卖场纳入公司委管及特许

经营卖场范围，从而提高门店覆盖率和

加快渗透下沉市场。“2019年将加快从一

线到五线城市的连锁布局，争取新开店

100家以上，年底累计超过 400家。计划

未来 3-5 年店面数量达到 600 家，8-10
年达到 1200家。”在居然之家 2019年新

春招待会上，时任北京居然之家家居连

锁集团总裁的王宁如是说。

据公开数据，2019年至2022年，居然

之家直营与加盟卖场数量由 355家增至

428 家，红星美凯龙自营与委管卖场由

337家增至 378家。从市场整体来看，全

国规模以上建材家居市场面积从2012年

的 10000 万平方米，一路上涨至 2022 年

23093 万平方米，十年间扩大至超两倍。

另据中国建筑材料流通协会历年发布的

“中国城镇建材家居市场饱和度预警指

数”显示，2016年至 2022年，全国建材家

居市场整体在“过度饱和”和“饱和”之间

徘徊。其中，2022 年广州与深圳两地建

材家居市场同处于饱和状态。

而随着房地产行业快速增长的时期

成为过去，家居卖场开始遭遇诸多经营挑

战。快速扩展之后带来的体量过剩、同业

竞争激烈等问题逐渐凸显，客流量减少、

业绩和利润低于市场预期、出租率下降成

为企业面临的普遍困境。仅在2023年上

半年，居然之家共关闭13家自营和加盟家

居卖场，其中经营时间最长的仅有9年，最

短的不到2年。而红星美凯龙的自营商场

和委管商场的平均出租率均从2021年的

九成下降至2023年上半年的八成。

卖场过剩与同业竞争激烈

不少业内人士认为，互联网及电商

平台的崛起消弭大部分实体产品的价格

差、折扣差及品质差，传统家居卖场的流

量一再被稀释与分流，卖场及企业亟需

作出更多改变。近年来，不少卖场开始

尝试转型综合商业体，增加餐饮、娱乐、

母婴等业态，吸引不同需求的消费者；或

者跨界布局家装业务，推出各种家装子

品牌，但效果平平。

新快报记者走访广州多个卖场发

现，即使主打“吃喝玩乐购家具”的卖场，

看起来仍是客流寥寥。以天河区某一家

居卖场为例，在客流最热闹的午餐时间

里，20分钟内其三楼一家软体家居门店

只有8人路过，无人进店咨询。

家居卖场要如何夺回流量和走出转

型困境？中国建筑材料流通协会秘书长

陈媛向新快报记者表示，当前整个建材

家居产业都在探讨融合、重构的课题，进

行着“大家居产业链”的研究和实践。传

统建材家居卖场一要进行全面融合，比

如家居、家电、家装“三家”融合，调整业

态布局；二要积极创新消费场景，把分流

的消费者重新拉回线下卖场；三要从传

统的租赁方转变为“服务商”，以极致的

服务取胜，建立起卖场和品牌方、商户的

“命运共同体”。

“包租公”要向“服务商”转变

■12月11日13：30左右，广州天河某一个家居卖场客流寥寥。

■居然之

家广州番

禺门店。


