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产品详情

“天天说经销商小农意识，夫妻店。人家说他们上市公司就是最大的夫妻店。看看股票都在谁手上？”

打开百度App，看更多图片

代理我乐家居19年的倪俊峰有点愤愤不平。他在今年被我乐家居取消了代理权，而且因为善后事宜没谈
拢，2个店面的门头都被砸了。

有类似感慨的还有党勇强，我乐家居无锡原代理商。去年底，党勇强代理的无锡市场已被我乐家居收归
直营。当然，这个收归代理权直营的过程和善后事宜，同样一地鸡毛。

7月2日，我乐家居发布公告，宣布推出了2019版股票激励计划，激励对象是仅剩的2名副总经理，还有财
务总监和另外91名中层及业务骨干。

此前不久，在一个半月不到的时间内，我乐家居已有3位高管密集离职。（详见：43天3大高管密集出走
！我乐家居要“独乐”还是“众乐”？）

老板和经理人、厂家和经销商⋯⋯在定制家居步入拐点以后，许多原本看似融洽的关系，正在承受着前
所未有的压力。一些信任链条，正在悄然断裂。
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高管的人心，还能聚得拢吗？

推出股票激励计划，在我乐家居已经不是第一次。

2017年8月，我乐家居上市后不久，就推出过一版股票激励计划。不过，当时在激励名单内的人员，并没
有拿到第一期期权。



原因在于：“未达到第一期解锁条件”。2017年的营收的增长目标达到了，但净利润的增长目标没达到
。

到了2018年底，我乐家居更是发布公告，宣布解除这项股票激励计划。

在2017版股票激励计划推出前，我乐家居摆出了预先公告并停牌的大阵仗。相比之下，这一次就显得低
调得多，没有预先公告，更没有停牌。

对比2017年和2019年两版股票激励计划，可以说变化不大。都是拿出总股本的1%进行激励，同样是分3期
，同样要在完成公司业绩目标的前提下，才能根据个人业绩考核解锁期权。

变化比较大的地方有3点。

一是激励人员名单。2017版有122人，到了2019版缩减到了91人。

高管名单中，副总经理张祺和当时的董秘张宪华已离职，只剩下徐涛、黄务超两个副总经理和财务总监
黄宁泉。中层和业务骨干的流动就更加频繁。

二是公司业绩目标。在定制家居全行业增速放缓的大背景下，2019版在增速要求上有所降低，但对净利
润的增长要求比营收增长的要求高。

我乐家居新旧两版股票激励计划公司业绩目标对比

 

这个增长要求，按业内人士的说法，考虑当前的行业背景和我乐的实力，“极具挑战性”。

三是授予价格。2017版的授予价格是12.15
元/股，近两年过去，我乐家居的股价已大幅下跌，如今的授予价格为 5.89 元/股。

这个价格变化，也让这次的激励效果打上了折扣。

以董事副总经理徐涛为例，2017版获授股票6万股，价值72.9万；到2019版，虽然获授股票增加到了8万股
，但价值却下降到了47.12万。

一边是市场压力倍增，高管密集出走；另一边是股价已经缩水大半。

汪春俊、缪妍缇夫妇手握我乐家居67.58%的股权，却仍然沿用2107年的做法，只拿出总股本的1%来做股
票激励。

如果是想以此来稳定团队军心，是不是把问题想简单了点？
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被业绩压塌的信任关系

“我乐老板和高管的关系、我乐公司和经销商的关系，是我乐只能独乐，绝不可能众乐。”党勇强说：
这是他用几百万的代价换回来的教训。

2016年4月，拿到我乐家居无锡代理权的党勇强，投资160多万，开出了第一家店。第一家店生意不错，
党勇强也满怀憧憬。



2017年我乐家居上市后，党勇强开始感受到了我乐给他施加的压力：2018年无锡的店面数量必须增加到3
到4家，否则2019年要更换代理商。

迫于压力，同时也出于第一家店运营效果不错的鼓励，党勇强下定决心：跟着我乐家居一起创业！

于是，他卖掉了房子，还向亲戚朋友筹资，又先后在无锡的月星和红星美凯龙租下了2个店面。

党勇强的美梦还没开始，恶梦就跟着来了！

2018年7月20日，他到我乐家居南京总部开会，我乐家居告诉他，无锡市场要收归总部直营。那时候，他
的第三个门店正在准备开业，第二个门店开业也才两个来月。

党勇强完全没想到这一点，而且在他第三家店装修期间，因为资金紧张，我乐还给了他18万的公司授信
，用于部分样品的进货。

信任崩塌了，而且已经没有商量的余地！

我乐给他两条路供选择：要么谈直营收购和接管门店的问题，要么就做到年底直接取消代理权。

理由：无锡市场肯定完不成此前协议中规定的2018年业绩任务。

党勇强也承认，他2018年确实没能完成合同规定的任务，但2016年开业当年就超额完成了任务，2017年还
以单店成为我乐的全国经销商百强。

而且，2018年的情况复杂，一是市场形势，二是3家店中有2家是新店，三是受到直营事件的严重干扰。

而按照倪俊峰的说法，我乐家居2018年没完成任务的经销商占绝大多数。

倪俊峰在江苏镇江下面的句容市，给我乐家居做了19年的代理商。

我乐家居的年报显示，2017年整体橱柜的营收为5.78亿，2018年为5.88亿。

倪俊峰拿着这组数据反问：“总共就增长了这么点，却要求经销商按30%的增长率系数完成任务，你说
全国700多个橱柜门店有几个能完成？”

党勇强和倪俊峰都对我乐给代理商销售任务的合理性提出了强烈的质疑。“但是没办法，代理合同一年
一签，要想继续获得代理权，就必须按他们的要求签合同。”
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罚款、压库存，说好的信任呢？

不管合不合理，任务写进了合同里，完不成怎么办？

罚款，更严重的是收回代理权——当然，前提是有人愿意接手当地的代理业务。

按我乐的规定，经销商完不成任务要按比例罚款。一些经销商，一年光罚款就多达几万元，甚至十几万
。

另外，就是库存压力的转嫁。我乐家居2018年年报显示，其整体橱柜和全屋定制产品的库存量增长了69.2
7%和121.30%。



在倪俊峰看来，我乐在句容找了新代理商新开门店，却不和他接洽店面样品处置的问题，关键就在于新
开店要用样品布店，要提货，这样就能产生新增的销售业绩。

当然，新店装修要用到我乐指定提供的主材，我乐也能从中赚一笔。

对于这些，包括取消他的代理权，倪俊峰表示他都看开了。让他气愤的是，我乐既不跟他洽谈回收样品
和库存的事情，也不给他时间处理掉这些样品和库存。

今年1月，这事闹到了句容市市场监督管理局，句容市市场监督管理局给出的意见是：要么厂家接手库存
，要么双方商定合理时间让经销商处理库存。

但是仅仅过了一个多月，他的两个店的店头就被人连夜给砸了。

更气愤的是党勇强。他在2018年按照我乐的意思连开两家新店，投资了近300万，再加上2016年开的店，3
家店总计投资420多万。但我乐总部跟他直营接管时，给出的价格只有240.25万。

而且，这个价格不容协商。按照党勇强的说法，很快，他就发现这事确实没法协商。

2018年9月，我乐派人以帮扶重点市场的名义进驻无锡，并在门店员工中散布无锡市场直营的消息，导致
员工人心浮动，经营处于半失控状态。

2018年11月，党勇强无奈签订了转让合同，但是直到现在，45万转让尾款还讨要无门。

本来，撤换代理商的事情并不鲜见，关键是这个过程中怎么做到公平合理并妥善收尾。

党勇强和倪俊峰都提到了另一业界知名品牌的做法：厂家把新商和老商召集到一起，由新商接收老商的
门店，并由双方按市场行情商定合理的转让价格。

“这才是认真负责的态度。”党勇强感慨：本来想绑定一个品牌共同发展，却一不小心成了别人收割的
韭菜！

在定制家居行业步入拐点之后，出于市场压力，老板和职业经理人、厂家和经销商的关系也变得更加微
妙。
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