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B07

家居·关注

【现状】经销商冰火两重天

王志中代理的杜拉维特素称“卫浴界

的劳斯莱斯”， 高仪则是全球顶级龙头品

牌，两者同是全球达官贵人豪宅的顶尖装

饰品。2009年， 王志中一举将这两个超级

奢侈品牌收入囊中，并在南湖大市场开设

了1000多平方米的超大规模展厅，准备摩

拳擦掌大干一番。

然而， 这两年的市场表现却让他很

“失落”。

去年一年，这两个超级大牌虽然销售

额同比增长70%-80%，看上去成绩不错，

但与上海、广州、深圳等地的同品牌分店，

以及与高昂的费用相比， 却难言喜悦。甚

至， 这样的业绩

经常让王志中自

嘲“脸上无光”，

投入重金的他，

有点撑不住了。

据王志中介绍，经营期间，他一度摘

下杜拉维特和高仪的标识，改而经营另一

面向中高端消费群的卫浴品牌，为了“快

速回到盈利轨道”， 两大奢侈品牌产品也

撤至王志中的另一家小门店。

事实上， 在王志中拿下代理之前，杜

拉维特就曾在三湘家美建材城驻扎过三

年。代理商吴宪则引进过高仪，苦撑了三

年之后，最终被迫放弃。

一直到现在，吴宪手里还有几套产品

没卖完：“一万多元的面盆， 根本无人问

津，4套面盆三年时间还剩一套没清理掉。

而成本价70000多元的高仪龙头， 后来亏

本到2000元卖，仍无人问津。”

不过，也有“春风得意”的少数派。在

几家奢侈品代理商陷入苦苦挣扎的经营

困境时，一手代理四大高端卫浴品牌的长

沙锦林建材有限公司总经理杨晓春却“做

得不错”。 他代理的德国唯宝和汉斯格雅

洁具占据着长沙奢侈品家居市场的主流

份额。

不过，杨晓春这样的属少数。

【原因】促销很尴尬

王志中认为，致使销售停滞不前的原

因主要是厂商拒绝节假日促销和日常宣

传。“营业三年来，总部厂家从未提供过任

何形式的让利、促销。”

无独有偶，同属于奢侈品的意大利纯

进口沙发品牌———纳图兹、夏图经销商也

表示，他们也从未参加过商场内任何打折

活动，即便是集团总部庆典，折扣最低也

不过是9.8折。

“更多的是送沙发保养剂、 去污液等

售后增值服务，价格从未动摇过。”

高端奢侈品牌的促销、打折少，也是

很多经销商们不得不面对的尴尬难题。

“谁熬得住，谁就能成功。”面对价格

折扣问题，杨晓春则认为应该坚持，不能

退让，“能够称得上奢侈品的，必定是90%

以上的普通大众都无法消费的非生活必

需品，它们不靠销售数量来评定，也无需

寻找更大的消费群体。”坚持住价格，则能

给人消费信心。

【探索】消费意识有点弱

而让经销商产生更多抱怨的， 则是

“消费者不识货”。

吴宪认为，奢侈品家居在长沙销量不

佳的主要原因是消费意识的薄弱，“很多

消费者都对这些顶级奢华的家具有着浓

厚的兴趣，但往往消费意识不强、主动消

费的欲望不强。”

持同样观点的还有意大利顶级沙发

夏图的湖南总代理龙帆，在经营夏图一年

多并考察全国各地家居市场后， 他发现，

长沙缺的不是消费能力， 而是消费意识。

“长沙位居奢侈品消费城市前列， 但是不

包括家居行业。你如何说服他们买一把几

十万的椅子？”

在他看来，首先得让消费者理解品牌

的内涵、产品的设计、接受品牌，最终的目

的， 也就是接受奢侈品牌昂贵的价格。然

而，消费者显然还没走到他们苦苦引导的

这条轨道上。

龙帆称，相比珠宝、名表、名车等奢侈

品，家居类奢侈品更为“内敛”，不像名牌

手表、汽车等，能随身携带，具有“炫耀”特

质，所以目前市场关注度不会太高。

“做奢侈品就好比种植庄稼一般，需

要慢慢培育，急不得！”杨晓春认为，做奢

侈品家居需要耐心。奢侈品家居进入长沙

等国内二线城市， 至少需有5-8年的市场

培育期。杨晓春代理的唯宝和汉斯格雅都

曾经历过长达5年左右的调整期。

当然，看好长沙奢侈品家居潜力的代

理商还大有人在。据悉，欧亚达家居近期

将引入唯一美式纯进口家具品牌———莱

克新顿，而五一前，还将陆续入驻4家高端

奢华家具品牌。欧亚达家居上河店店长皮

兵表示， 随着这些奢侈品消费的成熟化，

中国精英人群越来越愿意将更多的精力

和资金转移到家庭装修中。

可以想见，长沙的市场需求和容量也

将会越来越大。当然，这需要一点点时间。

■记者 白娜

物价上涨导致农民工、技工等要求的

工资开始水涨船高。特别在红木家具企业

招工难、招到优秀的熟练工人更难。而近

日， 红木家具名牌企业连天红公司却称，

“我们公司的工资是同行的两倍多， 不会

出现招工难。”

近日，连天红红木家具公司打出招聘

广告，立即吸引了大批持有家具生产技能

的技工。记者采访发现，近年来，以红木家

具为代表的国内传统加工企业普遍面临

“蓝领瓶颈”， 不少企业采取各种措施，力

求最大限度留住人才、吸引工艺师。连天

红家具有限公司相关负责人表示，红木家

具生产包括几十道工序，每一道工序不仅

需要时间积累， 更需要相当程度的天赋。

“好的红木家具精雕师傅，3至5年可能都

遇不上一个。”该负责人算了一笔账，国内

目前有2万多家大大小小的红木家具生产

企业， 按照每家企业平均20个员工计算，

从业人员超过40万，但真正能满足高端企

业需求的“红木蓝领”，还不到十分之一。

据了解，针对这种情况，江苏、福建、

广东、浙江等地的家具加工企业，纷纷开

出高薪条款。业内专家学者认为，仅靠“高

薪大旗”已无法满足劳动力追求自身发展

的综合需求，只有切实为员工打造“归宿

感”和“成就感”，才能换回员工队伍的稳

定。 ■开心果

在第十三届中国国际地面材料及铺

装技术展览会上， 中国地板行业的首部

绿皮书———《安信地板 2011环保绿皮

书》，继国际森林日和国际水日之后，于3

月23日国际气象日正式对外发布。会上，

安信地板总裁卢伟光、 上海木材行业协

会秘书长汪少芳、 美国大自然保护协会

TNC中国协调员陈晓倩共同启动首发仪

式，安信地板的经销商、供应商代表以及

数十家行业媒体共同见证这一时刻。

据悉，《安信地板2011环保绿皮书》

是安信地板凭借17载专心治木的行业积

累， 总结出的一部关于地板行业践行全

产业链低碳环保行动和“绿色、环保、低

碳、减排”理念的环保心得。安信地板总裁

卢伟光表示，木地板行业本质是“资源循

环型产业”，应该按照“循环型的思维”来

研判和传播地板印象和价值，这也是《安

信地板2011环保绿皮书》 诞生的重要原

因。在绿皮书中，安信地板明确提出2011

年的环保指标： 将通过减少温室气体排

放、3R推进、 有害物质的管理与抑制、采

购合法来源木材和环保基材等企业行为，

深入贯彻节约资源和保护环境的基本国

策，走可持续发展之路；拟实施第三方碳

核查计划， 定期进行碳披露； 同时规定

2011年公司生产的环保型地板比例将达

到60%以及降低能耗达20%等。■开心果

人工紧缺制约红木家具发展

安信地板首发《绿皮书》

长沙人不爱奢侈品家居？

奢侈品家居有点“曲高和寡”

尽管手握“卫浴界的劳斯莱斯”代理权，王志中最近的日子却并不好过。

王志中是两大全球顶尖奢侈家居品牌———德国杜拉维特卫浴和高仪龙头的湖南

区域代理商，一段时间以来，巨大的经营压力让他陷入“代理权弃与留”的苦恼抉择中。

和王志中一样，长沙不少奢侈家居品牌代理商都在咬牙坚持。当然，也有一些人是

例外，比如，熬过8年培育期的杨晓春,他代理的德国唯宝和汉斯格雅洁具，目前占据着

长沙奢侈品家居市场的主流份额。

当然，任何市场都不可能一蹴而就。

美美百货所展示出的长沙人强大的奢侈品消费能力，让进入这个行当的人前赴后

继，是裸泳还是潜伏，或许只有坚持到最后过关的人，才能被称为最终的胜利者。


