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中国定制家具第一品牌——尚品宅配落户枣庄，并将于
10月18日在银座购物广场五楼盛大开业！尚品宅配的入驻，
必将为枣庄的家庭装修市场注入新的活力！

尚品宅配生活体验馆枣庄银座店经过两个月的试营业，
将于 10月 18日盛大开业。届时将在室内室外分别举行演出
活动以回馈新老客户，活动现场更有儿童乐园、可爱吉祥物、
等游戏供小朋友们玩耍，还有激动人心的砸金蛋环节，令人期
盼不已。

尚品宅配成立于2004年，是广州尚品宅配家居用品有限
公司旗下品牌，是一家强调依托高科技创新性迅速发展的家
具企业。在广州、上海、北京、南京、武汉共拥有38家直营店，
在全国拥有900多家加盟店。尚品宅配为消费者提供一站式
的整体家居定制服务，是国内首倡“先看效果、后买家具”的免
费家居设计服务的定制家具企业，推行免费设计服务。

2011年尚品宅配成功签约一线影星周迅作为形象代言
人，这一举措标志着尚品宅配全新的品牌战略正式启动，尚品
宅配公司在行业11年的成长，每一次转身，每一次营销变革，
都在行业消费者层掀起旋风，引领家居消费新观念，从而成就
尚品宅配从行业品牌向时尚大众品牌的坚实一步。

尚品宅配生活体验馆枣庄银座店期待您的光临！
地址：枣庄市中区建华路银座购物广场五楼
电话：0632-8099999

十月流火 金秋浓情
醇美开幕 特惠枣庄

“商场如战场，在商场上没有永远的朋友，也没有永远的敌
人，只有永远的利益”，这句话用于形容家居卖场与瓷砖经销商
的关系颇为贴切。“史上最严峻”2015年对于整个建材行业而
言都是挑战，市场不好做，卖场时不时涨租，对经销商而言无疑
是雪上加霜，回首过往，他们也曾融洽“相爱”过，可在利益面前
却显得格外无足轻重。那么瓷砖经销商和卖场关系如何处理，
协调双方利益为核心。

夫妻：相互扶持
经销商作为瓷砖“生产厂家”与“卖场”之间的纽带，帮助瓷

砖生产厂家完成产品的终端营销、配送、售后等工作，因而，大
多时候，经销商才是直接与卖场接触的人。一方面，卖场辐射
区域的消费者和培养的消费群体为经销商带来大批客源，而经
销商又通过优质的个性服务，优质的品牌商品，可信的品质保
障为卖场稳定消费群体，提高口碑，扩大卖场知名度。如同夫
妻关系一样，卖场和经销商二者相互扶持，相互促进。

情敌：相爱相杀
瓷砖大都是订货销售的，有些产品需要特殊加工，需要定

制;即使不定制，由于商品比较大、比较笨重，一般都是订货和
送货。由此就形成卖场专卖店的模式，由卖场主办方来提供经
营的场地或者物业，然后由工厂或者经销商租赁经营或者工厂

自营。卖场的主办方不直接参与经营活动，经销商也不能主导
卖场的走向，由此而来的矛盾交织在一起，产生微妙的冲突和
竞争。双方都觉得对方瓜分了自己该得的利益，就出现了卖场
和经销商的相互怨言，相爱相杀。

鱼与水：共渡难关
卖场和经销商关系，如同鱼水关系，如果没有了经销商，卖

场就成了空壳，但如果卖场不存在，经销商就成了一群失去组
织和领队的散兵，难以形成大的规模。经销商的入驻，为卖场
带来效应，而卖场的发展，也为经销商提供了赖以生存的良好
环境。面对当下低迷的市场行情，也有卖场曾公开表态：如果
今年市场实在难过，将会适当降低租金，与商户共渡难关。

熊与胆：必不可少
部分瓷砖经销商正在遭遇“活熊取胆”，关于卖场和经销商

关系的这个妙喻，引起了一些同行经销商的共鸣。由于近几年
当地卖场开得太多，过于饱和，生意惨淡，以致经销商店内每月
的开支都难维持，想低价转也转不出去。就像被关在笼子里面
的熊，想出也出不来，等到有一天没有后续资金去维持，也就是
抽不出胆汁来，必然会被卖场一脚踢开，然后会有新的经销商
补充进来。如此比喻，虽然有点夸张，但很鲜活、生动，也道出
了目前一部分瓷砖经销商所面临的困境。

鸬鹚与渔翁：束缚
随着行业发展，做大做强的主流卖场逐渐占据强势地位，

厂家或经销商需想尽一切办法才能挤进这样的卖场，并且还得
和卖场管理方搞好关系才能找一个好位置，很多时候都是一铺
难求，瓷砖厂家和经销商相对处于弱势的地位。这种情况下，
经销商和卖场的关系就好比鸬鹚和渔翁的关系，鸬鹚远没有像
黑熊被插进管子那么痛苦，只是脖子上被套了一个铁套，逮到
小鱼是自己的，逮到大鱼就得吐出来。卖场遍地开连锁店，厂
家被捆绑开店有苦难言，而经销商面对日益饱和的市场，日子
也越来越难过。

总的来说，瓷砖卖场与经销商之间关系虽互相矛盾，但只
要在发展的过程中妥善处理好双方的关系和利益，也可以实现
共存和共赢。

瓷砖经销商与卖场“相爱”or“相杀”

九月、十月一直是家装旺季，被称为“金九银十”。
国庆节期间，各大家居卖场、装修公司为吸引消费者，
均提前展开宣传促销活动，为吸引顾客下足了“血本”。

国庆长假成促销重要节点
“在市场环境不乐观的情况下，‘金九银十’的促销

季显得尤为重要。这不仅是商家提升销量、完成年终
任务的关键时刻，在市场消费总量减少的情况下，也
是 商家竞争的制高点。”红星美凯龙卖场内，一位忙于
接待顾客的销售经理告诉记者，每年这个时间，商家们
的“折扣大戏”可谓硝烟弥漫，楼市不景气，家装业更是
大力促销。

国庆节期间，有家装公司除推出送礼、抢购之外，
在活动期间签合同或交定金的客户可享受免费赠送家
装产品和升级装修项目。为抢占“金九银十”的无限商
机，枣庄本地的众多品牌建材，将于10月中旬推出大型
优惠家装活动，以吸引更多消费者的眼光。

注重品牌趋于理性化
对于家装行业来说，传统的促销季就是打折、返

券、抽奖、送礼，这些营销手段在短期内能够为商家聚
集不少人气。走访中，不少商家表示，优惠的价格对于
装修者来说，还是非常有吸引力的，这也是促销长盛不
衰的原因所在。

不过，记者也了解到，大多数的消费者都很注重性

价比，尤其是价格低廉又具有品牌竞争力的一些产品，
在消费过程中不再那么盲目跟风。一位卫浴品牌经销
商 告诉记者，对于价格战，虽然模式都相同，抽奖、打
折、优惠……在目前大市场环境不好的前提下，众多商
家都会选择以价换量来帮助销售。

据了解，近年来，随着家居产品的丰富和网络购物
的盛行，消费者购买家居建材产品已趋于理性，不会唯
价格至上，知道货比三家，更会从网络、口碑、亲友介绍
来判断品牌的知名度和产品的优劣程度。除了促销、
价格战外，品牌自身的魅力和知名度也是消费者关注
的重点问题。
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