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美凯龙：杭州灏月以
10.52亿元承继阿里网络所
持公司股份

12月 1日晚间，据美凯龙公告

显示，阿里巴巴（中国）网络技术有

限公司（简称“阿里网络”）以存续

分立的方式，分立为阿里网络（存

续公司）和新设公司杭州灏月、传

滨科技（杭州）有限公司、传航科技

（杭州）有限公司，阿里网络与杭州

灏月于 11 月 30 日签订《股份转让

协议》，约定阿里网络持有的2.48亿

股公司股份全部由分立后新设公司

杭州灏月承继，约占公司总股本的

5.70%。每股转让价格为4.24元，股

份转让价款总额为10.52亿元。

由于杭州灏月为阿里巴巴集

团内企业，杭州灏月与阿里软件、

淘宝控股、新零售基金构成一致行

动人，合计持有美凯龙 4.35亿股股

份 ，约 占 美 凯 龙 总 股 本 的

9.9976%。权益变动完成后，阿里

网络不再持有公司任何股份，阿里

巴巴与杭州灏月属于一致行动人，

合并计算的股东权益未发生变化。

中天精装连续12个月
内累计诉讼、仲裁事项涉案
金额1.84亿元

12月 5日，中天精装发布关于

累计诉讼、仲裁案件情况的公告。

截至公告披露日，公司连续十二个

月内累计发生的诉讼、仲裁事项涉

案金额合计为 1.84亿元，占公司最

近一期经审计净资产的 10.43%。

其中，公司作为原告涉及的诉讼、

仲裁案件金额合计为 1.48亿元，公

司作为被告涉及的诉讼、仲裁案件

金额合计为 3586.11万元。中天精

装表示，公司将持续关注有关诉

讼、仲裁案件的后续进展，积极采

取相关措施维护公司和股东的合

法权益。

杨俊辞任皇朝家居董事
会主席，林如海继任

近日，皇朝家居发布公告称，

杨俊因其他业务承担已辞任董事

会主席、执行董事及首席执行官，

林如海获委任为主席、执行董事及

首席执行官，自当日起生效。秦尤

因其他业务承担而辞任非执行董

事，杨莹获委任为非执行董事。

公告显示，林如海现为广州科

学城创业投资管理有限公司董事

长，2016 年至 2018 年，为广州高新

区投资集团有限公司金融部副总

经理及广州国聚风险投资有限公

司总经理。林如海拥有十多年企

业管理及股权投资经验。

（梁茹欣 据公开资料整理）
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招商模式逐渐放宽
最低门槛只需5万元

据业内人士介绍，家居行业的

流通渠道主要分为集合式家居建材市

场、大卖场、家装公司、设计师渠道、电

商平台、工厂专卖店、家居建材超市

等。其中，采用经销商投资建设专卖

店，由当地人经营以单体城市或特定

地域为主的区域市场，能够快速建设

销售渠道，有利于企业迅速扩大市场

份额。

伴随着多年的发展，这一模式逐

渐成为行业内主要的销售渠道之一。

相应的，不同企业对经销商的筛选也

形成了一套成熟的综合评估办法。多

位定制企业招商相关负责人告诉新快

报记者，经销商加盟一般会对其行业

经验、任职经历、资金实力，甚至是年

龄等多方面进行考量与评估。

“对于想要加盟的一方来说，首

要的前提条件是他们要拥有自己的

店面与团队，并且店铺面积至少要

200平方米。同时手里的启动资金有

四五十万元，能支付后续的店面装修

施工、样品购买与组装等。”一位负责

招商的工作人员如此说道。

与此同时，各品牌在不同行政代

理区域设定了相应的资金门槛，金额

从数十万元到上千万元不等。一位

负责广东区域的某品牌招商负责人

向记者表示，“目前头部企业的主品

牌基本上覆盖了国内大部分主要市

场，经销商想加盟只能选择旗下的子

品牌。这些子品牌的验资门槛同样

不低，在地级市如中山佛山等地区，

没有几百万乃至上千万元的话是做

不了的。哪怕在县城开店，你也要资

金两三百万元。”

不过，记者留意到，随着近年来

的市场行情变化，部分企业开始逐渐

放宽新经销商的招募标准。其中，为

吸纳更多中小装修、装饰企业，尚品

宅配旗下的HOMKOO 整装云主要

采用会员制，入会费用约10万元。百

得胜、诗尼曼的AI家居等品牌，则推

出了“小而精”的微店、社区店等新业

态，仅需5万-8万元即可投资开店。
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业内：沉疴已久，原因多重

经销商跑路现象蔓延至大品牌

在家居行
业内，庞大的经销商群体是
不少企业实现营收增长的主要原
因之一。然而，从去年至今，经销商
疑似“跑路”、欺骗消费者等事件屡屡
见诸报端，呈现出从杂小品牌向头部企
业蔓延的趋势，其中不乏金牌厨柜、顾
家家居等知名品牌的身影。诸多事件的
具体成因虽然各有不同，但又均指向了
这一曾经帮助企业快速扩大市场规模
的经销模式。多位受访行业人士表
示，此类现象在行业内沉疴已久，并
不能简单归结于市场环境问题。

■新快报记者 梁茹欣

“频繁关旧纳新
容易遗留售后问题”

在招募标准逐渐放宽另一边，家居经销

商正经历着激烈更迭，并且普遍面临“末位

淘汰”的压力。以陶瓷企业为例，品牌方通

常与经销商签订年度协议，若其经营情况达

不到年度目标，品牌方将解除或不与其续签

经销合同，或者收取一定额度的违约金。据

公开报道，个别陶瓷企业在过去几年里，收

取的未完成任务违约金就达到数千万元。

在定制家居领域，各品牌的末位淘汰比

例 3%-8%不等。即使按照 3%的比例计算，

头部企业每年出局的经销商数量也可能达

到上百家。“对于新进来的经销商，公司一般

会给两年左右的成长期，到了第三年才开始

实施末位淘汰制度。从全国范围来看，市场

共分为 9个级别，每个级别硬性淘汰指标有

三四家。”当记者以加盟名义致电欧派家居

招商部，一位工作人员介绍称，不同级别的

淘汰规则有稍微不同，在省会城市处于末尾

的，公司还会进行评审环节再决定其去留，

但在低级别的行政区域业绩排名末位的经

销商，大多就直接淘汰掉。

从门店数量变化也可以窥见其经销商

更迭情况。欧派家居 2022年的年度报告显

示，截至 2022 年年底，欧派家居合计共有

7673家店，在这一年里关闭 1159家店，新开

1310家店。索菲亚也在 2022年的年度报告

中透露，省会城市数百个店面中，2022 年平

均开店经营时间仅 9个月，仅占到全年营业

时间的 75%。该企业旗下各品牌门店如“司

米”品牌在 2021年到 2022年，其门店数量从

1122家变为614家。

值得注意的是，频繁地关旧纳新也成为

部分品牌提升业绩的“利器”。此前，有业内

经销商向媒体透露，关老店再开新店，新店

的重装费能迅速拉升业绩，以面积 500平方

米的店铺为例，重装费需200万元，这能抵老

店数月的营收。在采访过程中，多位经销商

或招商人员也向记者表示，店面短则一年，

长则两三年就要重新装修和上样（经销商按

照品牌要求定制和采购家具样品），个别品

牌还将此视为硬性规定。

资深产业经济观察家梁振鹏表示，“销

售网络的重建需要耗费时间，在这一过程中

会影响销售业绩的稳定性，而且频繁关店再

开店，也会遗留一大堆售后服务问题，严重

损害品牌口碑及消费者的信任感。”

“先款后货”
消费模式或埋下隐患

除了市场环境变化带来的经营

承压、收入锐减等因素以外，压垮经

销商的“最后一根稻草”还可能是其

投资失败，挪用家居业务的货款，导

致最终资金链断裂，无法向客户实现

交付安装，从而引起消费者投诉。

对此，中国建筑材料流通协会家

装委员会主席韩军指出，经销商疑似

“跑路”，引起消费投诉等事件屡见不

鲜，这是多方面因素影响的结果。一

是近两年家居行业的渠道发生较大

变化，其中装修公司成为经销商重要

的渠道，前者一旦出现经营问题，经

销商也会受其波及。二是卖场的零

售客户减少，导致门店资金压力加

大。三是部分品牌开始拓展更多元

的渠道，逐渐减少对经销商的依赖，

两者之间由此产生重重矛盾。

记者了解到，为了避免经销商卷

款跑路，影响到品牌声誉形象，品牌

方一般还会建立保证金机制。“这类

保证金的金额一般都不会太低，而且

通常和门店的年度销售情况挂钩。”

一位受访家居行业从业者表示。但

也有其他的行业人士称，不同市场级

别的经销商加盟保证金各有不同，基

本都是 1万元左右，最高上限也只有

3万元。“即使是交数十万元，也不能

保证什么，我们并不想占用代理商太

多现金流。”

另外在消费端，由于较多家居产

品需要个性化定制，消费者通常会在

签订合同时足额支付款项。这种“先

款后货”的消费模式，在监督制衡机

制失灵的情况下，也给经销商挪用货

款甚至是卷款跑路等做法留下了相

当大的“灰色空间”。

韩军表示，为避免这类风险，可

以采取卖场担保与分阶段供货的方

式。但他也坦言，当前卖场的客流量

逐年减少，越来越多的品牌选择走出

卖场开店，在此情况下难以发挥出卖

场的担保作用。在另一面，由于家居

产品生产销售的特殊性，“先款后货”

的消费模式仍会在行业内持续下去。

顾家家居 ……


