
家居 2012年7月12日 星期四

D04卖场

责编 刘朗 图编 高玮 美编 顾乐晓 责校 陆爱英

祥和之家“自营”是迫不得已？
业内人士称，祥和之家此前接触多个品牌，试图打造传统卖场形式

祥和之家国际家居广场自6月22日开业以来，其“自营”模式号称为业内首创。抛
开对消费者“场内商品售价均低于市场价40%-60%”的承诺，“自营”模式为何产生、物
流基地是否能帮助其持续发展、此模式到底能否盈利，这些问题备受业内专业人士质
疑。本期记者再次走访了祥和之家及业内人士，对其“自营”模式进行深层探讨。

■

业
内
说
法

●葛永明，圣华家具董事长
祥和之家的运营百分之

百不会撑很久，其称产品全城
最低价，应该只是针对在祥和
之家“仅此一家”的品牌。如
果我入驻，产品价格与其他商
场差出很多，这样打乱我们在
北京市场的价格体系，作为厂
家肯定不同意。我不看好他
们的经营模式，他们撑不了多
久的。

本版采写、摄影/新京报记者 李麒麟 实习记者 冯静

物流基地“不愿见人”

祥和之家家居广场号称主
打自营模式，即产品的进、销、
调、存各环节均由商场负责。为
此，祥和之家称在大兴有面积 4
万平方米的物流基地，消费者完
成交易后，交易信息会自动录入
系统，直接转至物流中心进行调
控、下单。

在走访过程中，记者向数名
导购询问大兴的物流基地，但无
人知道详细地址，仅表示由于卖
场刚刚开业，基地仓库中存货很
少。记者致电祥和之家总经理李
宇，对方表示除了目前现有的物
流基地外，还将择地另建面积 3
万平方米的物流场所，但却拒绝
了记者参观物流基地的要求，也
没有提供具体的地址。记者打通
祥和之家官方网站上的热线电
话，客服人员也对物流基地的具
体位置表示“这个不太清楚”。

业内人士指出，祥和之家所称
的物流基地是否如宣传所言，有能
力、持续性地完成其所宣称的专业
服务，短期之内仍然难下结论。

自营源于迫不得已？

“祥和之家越过代理商、与工
厂直接对接，不收租金、只赚取差价
的自营模式，与其说是主动为之，不
如说是迫不得已的无奈之举。”圣华
家具总经理葛永明直言，从2011年
夏天祥和之家就邀请企业入驻，但
是由于商场位置不佳，又非连锁店，
因此企业最终没有选择入驻。

全国工商联家具装饰业商
会副秘书长殷超也表示，祥和之
家曾与众多京派家具品牌接洽，
但由于其位置与红星美凯龙东
四环卖场距离太近，且单店缺乏
连锁规模，因此最终被一线大牌
们所舍弃，转而投向消费者们并
不熟知的中小品牌工厂求援。

而面对如何收回成本的问
题？李宇表示，“什么时候回本
儿，还真没仔细算过”。他同时透
露，祥和之家周边商圈成熟将带
动地产升值，届时集团将开发新
的盈利项目。家具行业人士表
示，祥和之家自营模式对企业资
金链及市场经营水平都提出了严
苛考验，未来盈利能力有待观望。

■ 现场走访 “70年保修”是噱头？
7 月 10 日，记者走访了祥

和之家国际家居广场。由于是
非周末时间，记者一个小时内
转了两层，只看到两位消费者。

对于产品的售后服务，祥
和之家承诺一个月内包换、两
个月内包换、三个月内保修和
70 年终身保修。当记者问到，

“70 年保修是否终身免费”时，

导购人员称是否免费要根据
具体情况而定。“大多数家具
厂商和卖场的质保期为 1 年，
即使祥和之家不做家居做其他
行业，集团在就肯定为顾客负
责。”不过，在记者走过的三家
店里，所有的导购都提到，“现
在家具用 20年就到头了，您也
不会真的一坏就找祥和”。

“不会撑很久”

●温世权，意风家具董事长
卖场很难把所有品牌集中

在一起，用专业的服务去专业地
销售和推广。祥和之家的售后
服务将来可能是大问题。如果
祥和之家邀请意风入驻，我们不
会考虑。我们在北京已经有很
健全的市场体系，而做家具行业
最需要的是专业化，这是祥和之
家比较欠缺的地方。我对祥和
之家是否盈利持观望态度。

专业服务成问题

业内人士对祥和之家的“自营、低价”模式存在质疑。


