
打造沉浸式购物环境
尾货卖场成时髦

尾货，是指在生产和流通环节中产生的，在功

能、安全性等方面符合国家相关标准的库存积压产

品，尾货通常为过季、断码甚至是残次的产品，但并

不是假冒伪劣产品和旧货。

从来源上看，尾货包括企业订单外生产的产

品、由于某些原因取消企业订单的产成品、在流通

过程中销售剩余的商品等。了解其中门道的精明消

费者们，成为性价比超高的尾货追随者。也因此，尾

货市场发展成对正规商品市场的一种辅助市场。

2009 年，我国《尾货市场经营管理技术规范》

正式施行，并成立了全国范围内的尾货商户联盟俱

乐部，尾货市场走上规范化发展之路，并分化出市

场经营模式、商城经营模式，以及以库房批发、品牌

折扣店、工厂店为主的经营模式。

在尾货市场上，家具等大型货物的起步属于后

起之秀。在此前，服装、日用品、手机、家电等尾货市

场早已成熟。周前文介绍，深圳一家专门从事手机

尾货销售的企业，年销售额就高达 15亿元。近来，该

公司又从物流手上拿日用品尾货，年销售额达 5亿

元。物美价廉的尾货逐渐被消费者所追捧，各行各

业催生出一批龙头企业。

尾货界最早被关注的服装业数据显示，每年，

我国服装尾货就可达 50 亿件，给厂家库存和资金

周转带来不小的压力。在广州、北京、武汉等地，一

大批大型服装尾货市场由此而生。

在株洲，服装尾货也逐渐声名鹊起。

“厂家不希望有尾货，所以你要去问厂家收尾

货，多数会招人白眼。”20多年前，在服装尾货上赚

到第一桶金的陈小叶，堪称株洲尾货淘金界的元老

级人物。他介绍，在服装尾货界，必须有中介的存

在，不然很难网罗到大量且稳定的货源。尽管如此，

想要做好尾货生意，还必须尾货和新货串起来做，

才能应对季节的变化和消费者多样的需求。

近年来，以陈小叶等邵东人组建起来的服装尾

货淘金小分队不断壮大，目前已在全国发展零售大

卖场 600 余家，并涌现出百衣汇等一批知名品牌。

在业界流传一句话：哪里有厂家，哪里就有邵东收

尾货的。随着株洲服装产业的发展，这批邵东商人

逐渐集聚到株洲，也就在全国形成了服装尾货的株

洲现象。

2021年，株洲市邵东商会成立，商会立即联络

会员企业投资成立了会属经营实体湖南邵兴商业

发展股份有限公司，也就是株洲火车站对门的邵兴

城。目前，邵兴城以服装、针织、床品、鞋帽、玩具和

小百货等生活家居货品，逐渐扩展至业态配套服

务，形成了线上线下批零兼营、看样下单、专卖代

理、连锁加盟等多种交易方式，已形成成熟的一站

式全链路供应链平台。

掌握了 600多家大卖场供应链的邵兴城，旗下

大卖场还在快速增加。当下，邵兴城已不再需要全国

各地寻找货源，各大合作厂家会主动上门联系，希望

输送尾货至该平台，化解厂家库存和资金压力。

虽然是工作日，陈小叶的衣百汇依旧人来人

往，秒杀现场也是排起了长队。20元一双的运动鞋、

19 元一件的 T 恤、79 元一件质量上乘的男衬衫，现

场的顾客基本都是成堆购买。

陈小叶介绍，相比较正常售货渠道的 2到 3倍

的加价率，他们卖场 1.3 左右的加价率让消费者有

了看得见的实惠。选品的严苛加上商场沉浸式购物

环境的打造，尾货卖场变得时髦，逐渐成为城乡居

民购物的日常之选。

你瞧不上的尾货
他们做成了全国性的大生意

株洲日报全媒体记者/成姣兰

4月 7日，匠为集团股东会
从早晨 8 点半持续到下午 3 点
半。分析各品牌线路数据，聊未来版
图扩展。另一边，神农公园五交化旁的
家居卖场内，直播销售正在试水。

从配装业务到消化线上配装退货，再
到主动拥抱尾货家居市场，与其说是匠为集
团选择了尾货，不如说是尾货需要匠为集团这
样的产业链纽带和消化池。

尾货市场并非新鲜事物。哪里有生产销售，哪
里就有尾货。然而，逐渐形成规模经营，将工厂和销售
链条上视为负担的尾货盘活成新的产业，还是近几年的
事情。

从服装到日用品，从数码产品到大件家具，尾货品类在
不断丰富，搭乘新媒体的东风，尾货市场正成为各产品链条
中的重要一环。在株洲，也涌现出了家居、服装等规模尾货市
场，并在全国范围内产生影响。

后端谋划忙，前端销售更火热。

4 月 7 日 4 点半，抓住下班前的最

后一小时，匠为家居卖场的售货

员王宇佳和谭林芳架起设备，

开启了家居直播卖货。

记 者 在 家 居 卖 场 看

到，一款顾家家居官网售

价高达 5980 的科技布

三人位双电动沙发，

这里只要 2980 元，

核 算 下 来 不 到 5

折。林氏木业一

款 官 网 售 价

6000 元 的 雾

灰色真皮沙

发，售价仅

2780元。

“这

些都是

网 购

的

退

货，可能消费者下单后过几天找到更

合适的或者突然觉得不喜欢了，没拆

原包装没有任何破损的。”售货员王

宇佳介绍。

除退货产品外，也有一些脏了、

小破损的瑕疵货物。比如顾家一款沙

发，仅因运输途中弄脏了一点，消费

者要求退货，沙发转入他们店内清洁

后销售，价格就少了近 2000 元。芝华

士的 4 把餐桌椅配顾家餐桌，皮质椅

子有两处轻微破损。经过专业修复师

修复，已经崭新如初。如果不是售货

员特意点出，记者寻找两圈都未发现

那不到一厘米的质损。

王宇佳介绍，对于瑕疵修复产

品，不管影不影响外观，她们都会跟

消费者说明并达成一致意见才会销

售。在大幅度价格让利面前，大部分

消费者并不在意瑕疵。

匠为家居株洲卖场共有 3000 余

平米，位于芦淞区神农公园五交化

旁。3000多个品类的家居产品主要来

自于林氏木业、顾家家居、芝华士等

大品牌。

公司创始人周前文介绍，为增加

消费者选择机会，目前，公司亦加强

了与其他品牌的合作，卖场内近 30%

的货物属于工厂采购的新款，也有一

定比例的实木家居。

“我们都是仓储式卖场，一平方

米的租金才 10多元，运营成本比大型

家居卖场少很多。”周前文介绍，就算

是新货，他们也仅保持 10%的利润空

间，将主要的实惠让给消费者，综合

优惠在 4到 8折左右甚至更低。

虽然是周五，匠为家居卖场并不

缺乏顾客。“80%都是线上引流过来的

目标客户，成交率高。”周前文介绍，

从 2019 年的 600 平方米仓库扩展到

如今的 3000平方米，月销售也从一两

万元到现在的 50万元以上。

目前，除株洲仓外，匠为集团在

长沙、杭州、武汉及河北衡水等地建

立了集中仓。

与其他品类尾货不一样的是，家居

尾货并非库存货。周前文介绍，家居尾

货的诞生，是伴随着电商家居的快速

发展而来的。

说到该产业的培育，也有他的一

份功劳。

早在 2007 年，周前文就进入了

家具行业。随着电商的冲击，传统

实体门店进客量逐渐下降，2015

年，周前文萌生了对接网上业务的

想法。

“我有天在洗车突然想到，网

上家具卖得好，但装配问题没人

解决也是假的。”思路一开，周前

文立马找到了开家具厂的刘新

民和搞搬家公司的宋万法等几

个产业相关伙伴，大家一拍即

合，开启了网上家具配装业务。

作为第一批做电商家具配

装的公司，周前文与人社部门共

同培育家具配装师，配装业务一

直保持 30%以上的增长。目前，公

司配装业务已在湖南、湖北、江

西、河南四个省份全面铺开，年业

务量达 4000 余万元，排名华中区

域细分领域第一。

随着配装业务的成熟，线上大

件家具销售最后一公里服务被全面

打通。乘上电商东风，全国范围内涌

现出一批品牌家居企业。

“比如顾家家居，2020 年是 6 个

亿，前年销售是 10 个亿，去年就变成

了 20个亿。”周前文介绍。

以往，传统家具销售是点对点发

货，破损小。电商家具销售点对多发

货，不同货物堆在一起经过多次中转

和装卸，因破损或非破损带来的退货

量，成为企业发展的包袱。帮助线上

品牌及物流企业消化退货，亦成为配

装公司业务指标之一。

“2017 年前，我们合作的品牌如

有破损退货或无理由退货，我们直接

打包帮其发回去。但品牌方发现，逆

向物流成本过高不说，破损货物修复

后出售投诉率还居高不下，上市公司

也有严格规定不能二次出售，于是寻

求与我们合作。”周前文表示，一定程

度上，他们也是被市场推着前进。

除直接承接品牌工厂订单配装

外，周前文的家具配装公司还承接了

京东、顺丰、菜鸟、德邦、苏宁等大型

物流企业业务。一旦因物流原因退

货，物流公司只能先赔给商家，货物

处理则由物流公司包给他们。

内部数据显示，目前，全国尾货

家居产品总规模高达 2400亿，其中，

周前文合作的某单一品牌，年退单量

就上亿元。巨大的市场需求之下，尾

货家具正走向整合，形成一个独立的

市场被消费者所接受。

大

件 商 品

的二次销

售 ，并 非 想

象 中 那 么 容

易。

目前，除匠为

集团负责的华中地

区外，国内其他地区电

商家具配装业务主要分

省份进行。在各省，家具配送

又分散在每一个区域。“只要有

人的地方，就算是山上都能配装到

位。”记者了解到，消化物流和品牌工厂

的退货，成为配装公司的标配。

上游的需求如此旺盛，为何尾货家居难以

做出规模？“货物分散，集散地自己处理不了。如果

要形成规模经营，需要配额销售额两三倍以上的资

金，且极度考验后端的出货能力。”周

前文如此总结。

由于没有销售渠道，配装公司除利

用自我渠道销售外，绝大多数都堆在仓

库成了垃圾。在佛山和成都等地，也陆

续出现尾货家居的公司，最后都因销售

问题，几千万的货物砸在了手上。

其实，在业务早期，公司尾货家居

销售板块也是亏本的。“品类少，量起

不来，很难形成稳定的市场。”匠为集

团另一合伙人周前武介绍。

2021 年，匠为集团从仅消化配装

尾货到主动出击谈判供应渠道。今年，

该公司就接到了顾家家居 5000 万尾

货家居的订单。此外，公司采取新旧结

合的方式，采购 30%以上的新货，并与

全国其他省份配装公司达成合作联

盟，建立与线上家具商城等小程序的

合作，链接全国各地家具新货和尾货。

2021 年，在芦淞区神农公园五交

化旁开辟 3000 平方米的仓储基地，尾

货家具销售逐渐走上正轨。当年公司

业绩实现翻番。

“我们有线上线下、自销和批发

相结合的全渠道销售网络。光上个

月，闲鱼平台就实现销售 120万元。”

依托全国范围的仓储布局和装配布

局，匠为集团尾货家居业务进入发展

快车道。目前，该集团业务覆盖 25个

省 120个批发商。

“跟其他配装公司比，我们合伙

人都是懂家具会销售的老家具人。跟

单纯想入局尾货家具的家具人比，我

们有全国大范围的配装业务布局，且

本身就是各大品牌的售后服务商。”

周前文如此总结目前公司快速发展

的原因。

拥有大规模市场、大批量专业装

配工人和完整上下游产业链链接能

力的装配公司，正成为反哺电商家居

产业链的重要力量，并成为链条中的

重要一环。

3月 30日，在市工商联与市人社局、株洲职教

园联合举办的民企职校携手促就业活动上，匠为集

团与湖南工贸技师学院达成合作协议，进学校开

设定向班，开放企业就业实训基地。当天活动，

匠为集团成功招聘该院经贸物流系毕业生 18

名。4月 9日，18名毕业生全部就位。

“4 名放在长沙店，6 名放在株洲店，

其他还将派到武汉等地，从事短视频拍

摄、直播、图文创作、销售跟单等工

作。”周前文介绍，他们将以小组形

式开展团体协作，搭建公司新媒体

矩阵。

尾货与新媒体的结合，正在逐渐释放强大的能

量。

就在本月，该公司就连续培育出两个出彩的视

频号和一个小红书号。“公司员工谭林芳个人视频

号每天都有上十万的播放量，新媒体走向从单靠老

板引流到全面引流阶段。”公司新媒体负责人王宇

辉介绍。

从装配公司经理到新媒体负责人，王宇辉现在

每天要负责公司新媒体营销文案，指

导拍摄和剪辑。就在这几日，尝到新媒

体甜头的售货员开始尝试直播。曾经

在店里等客上门、大部分时间空闲的

售货员，瞬间成为全时段卖货达人。

记者了解到，该公司出台了新媒

体奖励办法。依托新媒体，售货员年

薪可高达 20 万元，且公司负责购买

五险。

“我们的目标是员工工资比公务

员高，以高薪和股权激励吸引年轻的

优秀人才加入。”王宇辉介绍，这几

日，公司正在布设一千兆宽带专线，

为全员直播搭建软硬件设施。搭建完

成后，公司将启动全员全时段轮播。

搭建好新媒体矩阵后，公司开启

大跨步向前步伐。今年初，公司规划

近三年招聘 100 名新媒体人才，全职

员工达 600 人，新增 20 个分公司，打

造国内一流家具供应链品牌。
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折扣家具成消费者新选择1

电商家居高速发展催生家居尾货市场

配装反哺产业链，家居尾货成延链重要一环

新媒体赋能，尾货家居云端走俏
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在百衣汇大卖场在百衣汇大卖场，，非周末依旧人潮涌动非周末依旧人潮涌动。。记者记者//成姣兰成姣兰 摄摄

二十几元一双的运动鞋吸引了消费者停留选购二十几元一双的运动鞋吸引了消费者停留选购。。记者记者//成姣兰成姣兰 摄摄

未拆包就被消费者退订的家具被直接拉到匠为集团仓库未拆包就被消费者退订的家具被直接拉到匠为集团仓库，，成为折扣家具出售成为折扣家具出售。。
记者记者//成姣兰成姣兰 摄摄

匠为集团售货员在做直播尝试匠为集团售货员在做直播尝试。。记者记者//成姣兰成姣兰 摄摄


