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据仲量联行发布的信息，此次推出的

六处资产均位于各城市成熟商圈或重点发

展板块，建筑体量完整、产权清晰，具备转

型为长租公寓、社区商业、文旅综合体或企

业总部等多种用途的基础。

今年 1月，宜家中国宣布于 2月 2日起

关闭位于上海、广州、天津等城市的七家线

下门店。这一动作被外界视作该品牌入华

以来规模最大的一次门店收缩。

新快报记者注意到，上海宝山、广州番

禺等两家门店并不在此次出售资产的行

列。这六处资产的产权面积大多在 2.4万

至 9.6万㎡之间，体量庞大，整体转手对资

金和运营能力要求极高，能否顺利找到买

家成为市场关注焦点。以贵阳门店为例，

该店早在 2022年 4月关闭，此后两年间虽

多次出现在贵阳国有产权交易中心的挂牌

信息中，却始终未能成交。

这种处置困局与宜家长期秉持的发展

路径有关。宜家在全球市场所采取的核心

策略是自持物业。早在 2015年，宜家便向

外界披露，其绝大多数项目是通过购地自

建方式落地。英格卡集团也在其官网明

确，其地产经营理念在于“长期持有核心商

业资产”，以此实现运营成本的可控、增强

与消费群体的触达能力，并拓宽市场辐射

范围。这种模式也注定了宜家骨子里带有

鲜明的重资产色彩。

在房地产处于上升周期时，这种高投

入策略为宜家带来了可观的收益。随着市

场下行，那些曾经重金购入的商场物业如

今逐渐显现出性价比偏低的问题，尤其是

曾经布局在三、四线城市大体量远郊的商

业物业，如今普遍面临流动性差、去化周期

长等问题。

更为关键的是，房地产行业的持续疲

软开始波及家居产业链上下游，终端消费

需求收缩，使得土地资产的回报率越发难

以令人满意。类似的困境在家居卖场同行

身上同样能找到印证。以红星美凯龙为

例，其 2025 年归母净利润亏损高达 237.2
亿元。该公司在年报中解释，巨额亏损主

要源于投资性房地产公允价值出现大幅变

动，同时叠加各类资产减值所导致的资产

减值损失和信用减值损失增加。这从侧面

反映出，重资产模式在当前市场环境下正

面临普遍性压力。

新快报记者就资产处置等问题向宜家求

证，未获更多细节。宜家仅重申中国市场仍

为其最重要战略市场之一，对部分停运物业

的处置属于其“生长+”战略下的运营优化。

六处物业打包甩卖，贵阳门店卖了4年仍未脱手

一周资讯

居然智家宣布
剥离小额贷款业务

7月1日，居然智家发布公

告称，其全资子公司北京居然

之家小额贷款有限责任公司

将退出小额贷款行业，注销小

额贷款资质，变更小贷公司名

称和经营范围，删除企业名称

中“小额贷款”特定字样，剔除

经营范围中“发放贷款”等全

部类金融相关业务条目。

麒盛科技子公司
取消投资合伙企业

7月1日，麒盛科技发布公

告称，因受市场波动影响，该

公司决定取消参与投资嘉兴

敦盛贝贝股权投资合伙企业

（有限合伙）的投资事宜。此

前其全资子公司麟盛投资拟

作为有限合伙人以自有资金

9990万元投资该私募基金。

顾家家居财务
负责人高林离任

6 月 30 日，顾家家居公告

称，因工作调整，高林申请辞

去该公司财务负责人职务。

辞去该职务后，高林仍担任事

业部副总经理职务。该公司

同时聘任刘海兰为副总裁兼

财务负责人。

（梁茹欣 据公开信息整理）

■宜家商场

打造的沉浸

式场景。

卖完大店开小店卖完大店开小店 宜家业务宜家业务““急转弯急转弯””
业内人士质疑，重资产砸出的盈利“坑”，靠小店模式未必填得了
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自 1998年进入中国市场以来，宜家秉

持“大店营造沉浸式体验”的理念，其标志

性的单向动线设计便是典型体现，顾客进

入后无法折返，必须走完所有情景展区才

能抵达仓库和收银台。这种布局拉长了消

费动线，既延长了顾客的停留时间，也提高

了商品与消费者的接触频率。

然而，如今宜家正将目光转向小型门

店。今年年初，其宣布未来两年将开设超

过 10家小型门店，其中包括 2月开业的东

莞商场。不过，开业后消费者在社交平台

上的反馈并不尽如人意。不少用户反映店

内空间局促、客流密集，整体逛店体验远不

及广州店舒适。

事实上，宜家对小店模式的探索早已

启动。2020年前后，宜家在上海就已先后

开出两家小型门店，其中一家面积仅 3000

㎡，约为其常规商场的十分之一，SKU数量

也缩减至大店的五分之一，但后续都相继

关闭。

对于 2023年停运的上海静安城市店，

宜家官方将其定性为“实验店”，并表示该

店的运营经验已推广至其他商场。而从公

开数据来看，小型门店确实为宜家带来了

实质性的销售拉动。以深圳、北京的试点

为例，到访小型门店的新注册会员，为对应

门店贡献了较其他店型高出近20%的额外

销售增长。

不仅宜家，近年来越来越多家居企业

试水社区店等小店业态，提供定制、整装、

局装、旧房改造、维修保养等多元服务。艾

媒咨询CEO张毅在接受新快报记者采访

时指出，早年家居小店难成规模，主因在于

存量翻新需求不足、数字化工具欠缺、展示

空间有限、库存压货严重，且供应链配套薄

弱；同时消费者普遍习惯进大店进行全屋

采购。而当下市场已明显转变：存量房局

改需求上升，局部换新成为刚需，用户偏好

就近便利的消费体验。AI设计、线上云展

厅、总部统一仓配等数字化能力正有效补

足小店短板；轻资产加盟模式的推广也降

低了拓店成本，使社区小店具备了稳定复

制扩张的基础。

不过，大材研究首席分析师邓超明向

新快报记者表示，宜家的“小型门店”与国

内许多家居品牌试水的小店并非同一概

念。其面积最小约 300㎡，亦有 1000㎡至

2000㎡的规模，虽较传统数万㎡的大店大

幅缩减，但国内其他品牌的小店通常仅几

十㎡至一百㎡，几百㎡对它们而言已属大

体量。

宜家小店销量见涨，但顾客吐槽东莞商场体验差
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对于小店业态兴起，不少业内人士向

新快报记者表示，大店与小店不是非此即

彼的关系。当前，不少家居企业在大力布

局轻量化社区小店的同时，也在持续保留

并升级大家居综合大店，并进一步细分出

高端店、工厂折扣店等多种业态。

宜家方面曾多次向外界表示，小型门

店与大店定位不同，但二者相辅相成、互为

补充。小型门店更贴近社区，选址上会综

合考虑周边居住条件、客群结构等因素，并

依据本地需求动态优化选品。

张毅表示，企业布局多层多店态，旨在

全域覆盖不同客群，通过差异化门店分流

流量，承接刚需换新、全屋整装、折扣平价、

高端定制等需求，拓宽增长空间。但长期

看，若城市网点缺乏统筹，或致密度过剩、

内部分流与内卷加剧，单店盈利承压。多

店态有助于获客，但根本应对客流萎缩与

低价竞争，仍需强劲的供应链效率、高效交

付能力来支撑。

邓超明亦持相似观点，认为多店态模

式有助于企业精准匹配客群、缓解客流压

力。例如，标准店主打性价比，覆盖大众刚

需；高端定制店面向高净值人群；社区店就

近响应旧改翻新与维修需求；整装馆提供

一站式全案服务。但他指出，多店态无法

根本解决客流分散与盈利下滑问题，后者

涉及系统工程，既需要多店态的高效运营，

也需要提升品牌溢价、主动获客与成本管

控等能力。

多店态看似能全方位揽客，实则难解盈利困境

继年初关闭多家
大型门店后，宜家正加快处置
资产。近日，仲量联行受宜家母公
司英格卡集团委托，集中挂牌出售其
位于天津、哈尔滨、南通、徐州、贵阳、宁
波的宜家家居物业。在收缩大店布局的
同时，宜家宣布未来两年将在北京、深圳等
重点城市新增超过10家小型门店。

不过，业内人士认为，多业态组合虽能拓
宽消费触达面，但小店模式能否真正与大店
形成有效联动，尚需时间检验。从根本上看，
客流分散与盈利压力仍是宜家乃至整个家
居零售需要面对的核心挑战，单靠门店
形态的调整恐怕难以彻底化解。

■新快报记者 梁茹欣 文/图


