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注意啦！
装修阳台要注意这三点

阳台作为一个连通室内与户外、连接人与自然的关键
区域。因为其面积不大，居住人员不会长期停留在阳台，
因此在装修过程中很容易被忽视一些细节。实际上，如果
阳台设计和施工不合理的话，对今后的使用和生活会造成
麻烦不便甚至危险。

在铺阳台的墙砖和地砖或地面其它材料之前，要用防水涂料，在墙面和地
面作防水层，待干一天时间，第二天就可以铺砖了。否则外墙因经常风吹雨
打，会慢慢渗进水来。墙地砖在使用之前须在水里浸泡一段时间，直到没有气
泡冒出才可使用。

一、墙地防水要提前

有地漏的阳台地面要保持一定的坡度，而且必须得向排水地漏处倾斜，阳
台有积水时会流入地漏。一般在装修之前就要测试阳台的地漏是否通畅，在
施工过程注意避免堵塞情况发生。选择地漏盖子的间隙最好不要太大，以免
大颗粒杂物落入发生堵塞。另外，如果是在阳台安装洗衣机要提前考虑排水
与地漏兼容问题。

二、地漏畅通要兼容

阳台铝合金门窗的安装，一是要牢固，二是要防水，防止下雨天水渗进
来。因此铝合金窗底部与阳台台面之间用发泡剂填充满空隙，再用硅胶固定
封住。这样，水就没有地方可以渗进来。

三、门窗牢固又防水

卖场与经销商的矛盾在媒体上屡见不
鲜，从抗租减租事件到“囚笼政策”，如今有
些经销商和家居卖场的关系可谓是剑拔弩
张。笔者日前和南京某品牌经销商李先生
以及工厂、卖场人员聊天中探讨了当下经销
商和卖场矛盾的源头。

六月的家居行业是一个不平静的月份。
6月初，济南6家卖场联手发通知逼家居

品牌“站队”。
18 日，秦皇岛四大家居建材卖场流传

《行业自律承诺书》，意图控制经销商。
一时间，一石激起千层浪，来自各个方

面的骂声不绝于耳，不少家具经销商愤然抨
击家居卖场的“囚笼政策”、“霸王条款”。然
静下心来，思考这个问题：卖场为何一意孤
行，执意与经销商撕破脸?曾经鱼水交融的

亲密关系变成如今的短兵相接，这为哪般?
客从哪里来?

卖场与经销商的矛盾在媒体上屡见不
鲜，从抗租减租事件到“囚笼政策”，如今有
些经销商和家居卖场的关系可谓是剑拔弩
张。笔者日前和南京某品牌经销商李先生
以及工厂、卖场人员聊天中探讨了当下经销
商和卖场矛盾的源头。

卖场为什么打击经销商?是因为经销商
逐渐开始脱离卖场，参与场外经销。为什么
经销商参与场外经销?是因为家居卖场客流
在逐渐减少，逼迫经销商不得不做出改变。
卖场的顾客去哪了?卖场的顾客已经被截流
了!这个市场变天了!

市场到底变成了什么样?家具市场已经
不再是依托卖场的传统经销模式，而是呈现
全产业链一体化销售趋势。当下，定制家

具、家装设计公司等上游企业已经开始布局
整体产业链，从设计到施工，从软硬装到家
具呈现一体化一站式全包，在源头上截流客
户群体。家居卖场客流越来越少，经销商脱
离卖场发展新渠道，与卖场模式发生了不可
调和的矛盾，这就是当下经销商和卖场产生
矛盾的源头所在。

家具卖场的顾客去哪了？
在聊天中，有位在南京知名卖场工作过

的人士，遇见过经销商参与场外活动而被卖
场拉电的事，也质疑过这样的举动，但其上
级说了一句话，可谓令人惊心：“我不拉电，
以后没人和我们玩了!”

你的存在，最可怕的不是灭亡，而是被
遗忘。

经销商、卖场关系的改变是由市场环境
改变引发的，而消费群体和消费习惯的变化
是市场环境改变的关键。很多经销商都知
道消费群体在趋于年轻化，可谁真正懂得这
一代的消费者?当下的消费者不是我们认为
的喜欢简约、小清新风格家具，这一代消费
者想要的是能提供一站式的服务提供商。
说得通俗点，这一代的消费者想要的是怎么
省事怎么来!

喜欢省事的消费者，被上游截流了。对
于终端家居卖场，没有客流，经销商的生计
何来?

变天之下，经销商、卖场的未来何来?
市场环境变天改写了整个家居行业游

戏规则，变天之下，如今怒目相对的经销商
和卖场，未来的游戏规则又该如何书写?

这是笔者第二次去南京卡子门家乐家
采访李先生，期间只隔短短的 3 个月时间，
第二次去家乐家可以明显地发现家乐家的
三层发生了翻天覆地的变化。3月，曾在澳
玛旁边的展位几乎寥寥无几，撤店停业家常
便饭。而到 6 月，新一批的经销商、新一批
的家具品牌、新一批的家具风格在家乐家三
层遍地开花。

家具卖场的顾客去哪了？

红木家具行业的兴起不过短短十数年，
发展规模和膨胀速度在各行各业中都显得
尤为突出，这样的成长总伴随着盲目，以至
于面临行业危机时感觉吃力，难以真切找到
前进的方向。对此，笔者总结了三个方向，
帮助红木企业看清当前行情与未来市场格
局。

市场趋向精尖和小众
以黄花梨、小叶紫檀、大红酸枝所构成

的高端收藏类家具市场的地位和价格是不
可撼动的。之前市场上有人炒作，指出有材
料可以替代黄花梨、大红酸枝，这样的说 法
是错误的。在红木国标中，真正具有收藏价
值的就是黄花梨、小叶紫檀、大红酸枝三种
材料。但需要注意的是，由于大量的伪劣产
品充斥着市场，玩家投资这三种 材料，必须
要有专业的认知。

由于消费者大部分都是外行，对材料的
辨识能力及对家具的鉴审能力不够，市场之
乱、价格之高，以至于他们不敢轻易出手，如
此就影响了收藏类家具在中国家具市场上
的行情。

目前，消费者的辨别和鉴赏能力虽然有
一定的提升，但依然有很多消费者上当受
骗。比如，近两年有人用血檀冒充小叶紫
檀，很多消费者无法辨别，甚至行业中的一
些老行家都吃过亏。不过，这种乱象只是市
场发展进程中的一个过程，一段时间以后，
这些劣质品、假冒品就会被市场所淘汰，真
正留下的会是大师级别的作品。

总的来说，收藏类家具的主要消费群体
只是一小部分对红木家具非常精通的人或
者高端消费者，并不能在大方向上代表中国
家具的消费群体。但目前行业中还有很多
人把希望寄托在这一小众群体上，特别是之
前在行业上升阶段靠着名贵材料获利的企
业，这是很危险的。今后，高端收藏市场一
定是朝着更高端精尖的方向走的。

当代红木家具行业应当把经典传统家
具和当代生活融合，从款型和表现形式上做
出一些现代化的改变，但其本质还是传统不
变的精神，在传承经典的同时又与现代生活
相契合，更具有现代感。

通过类比欧洲家具的发展不难发现，欧
式家具会随着时代的发展做出一些改变，但
它保留了真正经典的精神和文化，所以深受
市场认可。如果说收藏类家具是中国家 具
金字塔的顶端，那么传统经典与现代生活相
结合的家具就面对的是大众消费群体。把
中国传统经典的家具做出有意义的改变，是
中式家具和中国传统家具的出路所在。

目前红木行业在这一方面做得远远不
够，这是制约中国传统家具发展的重要问题
之一。对企业来说，对中国传统文化的把握
程度以及对现代生活的理解程度，决定了
其制作出来的家具是否适合市场。广义上
来讲，其实红木家具企业真正从事的是创造

美好生活的行业，并不仅仅是为收藏而制作
的家具。如果企业的领头人、开发设 计师，
对经典的内涵理解不够全面，对现代生活的
了解不够深入，那么就很难制作出传承经典
的、完美而时尚的作品。

现在红木家具市场的形势符合国家整
体经济转型升级的形势，红木企业需要站在
更高的角度来看待整个行业以及行业中存
在的问题，只有走出来才看得到长远的未
来。

新中式家具不需用红木?
笔者认为，现在市面上很多新中式家具

和一些设计师的产品虽然也是用红木制作
的，但其只能定位为时尚家具。一些设计
师，只是触到了中国传统经典家具内涵的
冰山一角，就开始开发各种系列的新中式产
品，这些产品与真正的经典传统家具还有很
大的差距。这些作品只是借用了传统家具
的材料、形状等浅层次的东西，并没有得其
精髓，因此不能称之为中国传统家具。

当然，不可否认的是，时尚家具也是市
场上的一个大方向。但仍然存在一些问题，
其中很重要的一个是不能用红木的概念去
解读新中式家具，因为新中式家具只是利
用了中国传统的某些元素和木材纹理的自
然美，再加上很多现代元素的应用，并不适
合用红木材料来制作。此外，其消费群体对
红木也缺乏了解，导致红木材料的使 用没
有体现出价值感，也使这一类家具整体看起
来有些不伦不类。

时尚家具属于中式家具行列，其文化底
蕴还是以中式家具文化为主，所以做这方面
家具的企业理念就要往时尚方向去发展。
如果传统不能完全摒弃，又不能完全时尚
化，这是无法生存的。真正的时尚家具也有
很庞大的消费群体，但是相对于以上所谈到
的两个市场的消费群体，时尚家具消费群体
的消费能力是有限的，而使用红木 做原料
就加大了成本，限制了消费者的购买力，缩
小了市场。

红木家具发展“吃力”，未来何去何从？


