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围绕场租高低的争
论还在进行，家居企业与
卖场之间的博弈也由往
年的暗中较劲儿变成了
台面上的短兵相接。记
者在采访过程中发现，对
于租金这一敏感问题，大
多数卖场仍避之不及，即
使表态也往往态度暧昧
不清。而那些明确表示
要调整租金的卖场，也尚
未落实到具体的调研、核
算之中，租金具体怎么
降、降多少仍然是尚未兑
现的诺言。

当业界将目光聚焦
在卖场身上时，家居企业
自身存在的硬伤也值得
关注。多数企业在市场
兴旺时拼命开店、盲目扩
张，非理性投资造成如今
经营成本居高不下，利润
不断被摊薄；产品构架和
消费需求不契合却非要
强拉硬上，销售和成本入
不敷出；产品同质化严
重，导致品牌吸附客流能
力渐微；过度依赖于卖场
渠道，缺乏新的利润来
源……

家居卖场与品牌企
业唇齿相依，在楼市调控
前景尚未明朗之际，双方
互相依存、妥协才能避免
两败俱伤。与此同时，各
卖场商户也需在逆势之
中省察自身、开源节流，
方能打破禁锢在头上的
租金魔咒。

商家自感不幸福，“降租”声再起
部分家居品牌称卖场租金过高希望降租，业内专家认为单纯降租难解商家压力

近日，在全国工商联家具装饰业商会主办的“2012年北京家居市
场状况研讨会”上，卖场租金问题再次成为各大卖场及品牌负责人讨论
的焦点。在楼市尚未回暖、家居企业利润日趋微薄的情势下，卖场内的
商户们要求降租的呼声此起彼伏。租金是否果真像某些商家宣称的那
样已经成为了品牌和经销商的负担，作为博弈双方中较为强势的家居
卖场又当如何应对品牌的“降租呼声”？

租金压低商家幸福感

家居卖场多年来一直
是中国家居品牌最主流
的销售渠道，在追随卖场
全国跑马圈地的过程中，
卖场租金使制造厂商、经
销商们的成本也在不断
上升。据香港康升 (康耐
登)集团总裁、中国家居品
牌联盟监事会主席刘永
康介绍，家居经销商有个
幸福指数，指的是租金占
销售额的比例在 10%时商
户能赚大钱，占到 15%时
还有四到五个点的利润，
占 20% 时 保 本 ，而 超 过
20% 经 销 商 就 要 掉 眼
泪了。

从 品 牌 企 业 和 经 销
商 公 布 的 数 据 来 看 ，当
前多数商家的幸福感似
乎正在减弱。据克拉斯
家 具 董 事 长 王 大 为 表
示 ，一 个 店 面 的 租 金 无
论 是 每 平 米 200 元 或
500 元 ，当 租 金 占 到 销
售 额 比 例 的 20% 的 时 候
就 已 经 不 挣钱了，甚至略
有亏损。然而目前行业中
有相当多的品牌把 50%到
80%的销售额用来交租金，
甚至存在一个月销售额都
交租金还不够的现象。高
昂的租金压得家居企业喘
不过气，降租成为 了 一 些
制造厂商和经销商们的

一致诉求。

一些卖场或将降租

从大量家居企业的哭
诉声中不难看出，不降租
或将使商户难以为继。甚
至有部分企业建议家居卖
场效仿电器卖场的缴租模
式，多卖多缴、少卖少缴。
在降租的呼声面前，大钟
寺蓝景丽家总经理尹勃、
城外诚家居广场总经理刘
长河等卖场负责人也公开
表示，将适时调整租金以
缓解卖场商户的压力。

业内人士指出，市场
兴盛时销售业绩好，场租
不是问题，而市场疲软甚
至萧条时，场租就成为了巨
石压胸。处于租赁与被租
赁关系的卖场商户和家居
卖场正是一对矛盾体，在宏
观环境恶化时矛盾变得尖
锐了。卖场租金过高将会
导致一些商户将代价转嫁
到消费者身上，抬高产品价
格，或不负责任地降低生产
成本，使产品质量打折。

企业应调整自身经营

卖场运营成本的增加
是卖场租金居高不下的原
因。东方家园家居广场副
总经理殷玉新指出，卖场
需要支付人工管理成本、

广告营销成本、基本运营
成本等费用，且这些费用
随着社会成本的飙升也在
攀涨，因此卖场自然需要
通过收租来实现盈利。

集美家居总裁赵建国
表示，卖场租金是由店内
的购买力和供求关系决定
的，租金是否过高不可一
概而论。商家都希望扎进
销售旺盛、一铺难求的卖
场中，其租金自然相对较
高。他指出，目前大约20%
至30%的商户确实感到租金
压力过大，而另一部分品牌
则看到整体情绪不振便跟
着吵嚷降租，“真正卖得好
的企业，不会抱怨场租高”。

欧典地板董事长闫培
金表示，单纯靠卖场降租
并不能从根本上解决问
题，家居企业还应从自身
查找原因。在市场形势良
好的时候，商家没有控制
发展速度，盲目扩店，摊子
铺得过快、过大，导致租金
成本居高不下。另外，家
居企业没有及时开拓出卖
场之外的创收渠道，也造
成了租金问题愈演愈烈。
意风家具董事长温世权也
称，在大家纷纷抱怨租金
过高时，意风已在 2011 年
底前缩减了北京六家店面
的经营面积，由此缓解了
经营压力，“瘦身健体，才
能轻装前行”。

●赵建国，集美家居总裁
目前确实有些卖场

的场租太高了，应该做适
度调整，和品牌、经销商
共克时艰。卖场租金由
店内的购买力决定，至
于场租应该下降多少，
没有统一的标准，不同
商场应当根据客观情况
进行调整，例如集美北京
商场场租下降的可能性

很小，大红门店的租金可
能要上调。

卖场降租的结果是
相对的。 场 租 和 利 润
率偏高的卖场，降租的
话 可 以 提 高 商 户 的 活
力，取得卖场和商户的
双赢态势；而如果原来
场租就比较低、利润比
较薄，下调场租无异于
自杀。

场租调整不可一概而论

●殷玉新，东方家园
家居广场副总经理

作为卖场方，应该从
各个方面着手，单纯降低
场租不足以解决根本问
题。卖场应该拿出相当
一部分费用来做营销，
例如收了 300 元租金要
拿 出 100 元 去 做 营 销 。
降场租只是单纯给厂商

优惠，而做营销是给消
费者优惠，卖场和厂商
双方形成一股合力，共
同激发消费者的购买潜
力。不同卖场的盈利点
情况不同，租金从一百
多到五百多不等，因此
决定降租的卖场应根据
投 入 产 出 比 仔 细 核 算
执行。

单纯降租无法解决问题

卖场、工厂、经销商
共同决定租金高低

●刘晨，北京市场协
会家居分会秘书长

卖场、工厂和经销商
之间不是独立的关系，而
是高度统一的关系。租

金的高与低是由大家共
同决定的。在当前这种
市场寒冷的情况下，大家
应该抱团取暖，相互照顾
实现共赢。

■ 记者观察

租金不是
“紧箍咒”
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■ 观点交锋

卖场租金是否已经到达临界点还有待商榷，在大环境不好的情况下，卖场与商户的合作共赢才是根本出路。


