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大型传统工艺美术市场管理中存在的问题与对策——以

DM市场为例
李洪锋 潘显好

浙江中森资源供应链有限公司，浙江金华，322104；

摘要：大型传统工艺品市场管理创新是专业市场生存与发展的重要课题。针对 DM 工艺品市场管理特别是营销管

理中存在的定位模糊，主业萎缩等六大问题，提出了重新定位，再塑品牌等对策与建议，为工艺品市场乃至全国

专业市场转型升级和管理创新提供借鉴。
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引言

木雕行业作为传统工艺品市场的重要组成部分，近

年来随着国内经济的快速发展和人们生活水平的提高，

需求量不断增加，市场规模不断扩大。木雕产品的消费

者群体多样化，包括艺术爱好者、收藏家、室内设计师

以及企业客户等。不同地区的木雕企业分布广泛，如浙

江东阳、福建莆田、广东潮州等地区的企业在技术、人

才、资源等方面具有明显优势，成为木雕市场的主要供

应商。由于木雕企业数量的增加，市场竞争日益激烈。

各企业之间的竞争主要体现在产品质量、价格、创新等

方面。品牌意识逐渐增强，木雕企业开始注重品牌建设，

通过提高产品品质和加强营销宣传来提升品牌影响力。

不同消费者对木雕产品的需求和购买行为存在差异。新

技术和新工艺的应用为木雕市场的发展提供了新的机

遇。数字化技术的发展为木雕工艺品市场带来了新的创

作方式和市场拓展机会。此外，电商平台的发展也为木

雕艺术品的销售提供了更广阔的渠道。木雕作为传统手

工艺，具有深厚的文化底蕴。在行业发展中，注重传统

技艺的传承与创新的融合，保留传统工艺的同时，结合

现代元素和风格，使木雕作品更具时代感和市场竞争力。

1 DM 市场现状分析

1.1 DM 市场背景

DM 市场自 2009 年成功转型后，实现了飞跃式的发

展，改变了全国木雕行业的格局。2015 年，DM 市场成

为国内最大的木制工艺品和木雕（红木）家具集散中心，

市场面积达44 万平方米，汇集了 3000 余家来自全国各

地的厂家，展示和销售数十万种优势产品。

DM市场不仅是商品交易中心，还具有丰富的文化旅

游价值。它是国家 4A 级旅游景区，主要景点包括木艺

文化馆、国风生活馆、红木家具馆、木雕博物馆和木雕

文化主题公园等。这些景点不仅展示了中国木雕的精湛

工艺，还提供了丰富的文化体验空间。

1.2 目前业态分布以及出租情况

DM 市场一二期商铺总面积 439677.94平方米，其中

自有商铺 377445.02平方，总体出租率 86.84%，其中正

常实体商铺用于木制工艺品和木雕红木家具等木产品

出租面积在 93251.46 方，占总面积 21.21%，用于电商

的 132875.21平方，占 30.22%，用于经营户仓库的 692

0.28平方，占 1.57%，用于家居用商铺172950.44方，

占 39.34%。

1.3 人员架构

目前 DM 市场共计 196 人，物业管理（保洁等）和

安保外包，其中副总监级以上 28人；经理级人员 42人；

而普通员工126 人，平均收入不到 8万，高管实际收入

是员工的 10倍还多。每年人工成本近 3000 万元。从组

织架构来看，公司11 个一级部门（或中心），22 个二

级部门（店、仓库）。

2 DM 市场存在的问题

2.1 DM 市场 SWOT分析

DM 市场 SWOT 即优势、劣势、机会、威胁分析，见

表 1。

表 1 DM 市场 SWOT 模型分析表
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内部因素

外部因素

优势（Strength)
作为全国面积最大
的木雕工艺美术专

业市场，有很高的知
名度；

股东实力雄厚，为市

场做大做强提供资
金保障；

毗邻义乌小商品市

场，物流便捷，信息
畅通。

劣势(Weakness)
管理队伍主要来

自地产领域，专业
化程度欠缺；

战略定位不清晰，

客户认知模糊；
营销推广力度不
够，电子商务未能

有效开展。

机会（Opportunity)
作为地方龙头和混改

企业，政府支持力度
较大，一年一度政府
和行业协会牵头的博

览会有利于提升市场
知名度；

行业发展较成熟，大

师集聚，行业协会入
驻市场，为企业发展

提供动力；

省级红木检测中心入
驻市场，为市场工艺
品材质检测助力。

SO
利用股东优势，加快

扩张步伐，确保规模
效应；

实施强链补链战略，

利用市场平台优势，
发展专业物流，为经
营户和客户提供便

捷的物流服务；
通过补贴，为消费者
提供免费红木检测

服务，让顾客买得放
心，提升市场竞争

力。

WO
通过人员培训、行
业内外聘等形式

解决营销、管理队
伍专业化欠缺等

问题；

加强市场区块和
专业定位，成立独
立的公司，分别打

造不同的细分市
场品牌；

加大营销推广力

度，到经济发达地
区和客户集聚区
进行营销推广。

威胁（Threat)
同质化市场日趋增

多，竞争趋向白热化；
经济下行明显，对工

艺品的需求有所下
降；

木制工艺品易发生开

裂收缩变形等缺陷，
维护成本较高，一定
程度限制了大众的消

费。

ST
根据消费者认知，尽

快细分现有工艺品
市场，落实专门营销
管理团队进行管理；

加大对市场经营户
和市场管理人员培
训力度，强化他们对

工艺品功能及维护
保养方面的认知，提
升客户服务意识；

由市场和生产厂家
共同组建专业化售
后服务团队，向消费

者提供标准化特色
服务。

WT
聚焦到 3-5个有
竞争力的拳头产
品，舍弃一部分没

有比较优势的产
品品类，组建 3-5
个专业市场；

与行业协会紧密
合作。成立工艺美
术大师设计研发

团队，为产业链上
下游客户提供个
性化精准服务；

请专业团队对市
场进行再定位，确
保战略满足市场

需求。

2.2 DM 市场存在的问题及其成因

2.2.1定位模糊，主业萎缩

从目前 DM 市场商铺业态和出租情况看，主要以电

商、仓储和家装铺位入驻率较高，而主打品类木制工艺

品、红木家具和木制文化用品占比逐步萎缩，出租率急

剧下滑，导致市场总体产品业态出现偏差，战略定位偏

离初衷，这与 DM 市场：中式木文化生活发源地以及传

统文化走进千家万户的顶层设计和战略定位严重违背。

2.2.2架构臃肿，内耗过大

DM市场旗下 12家子公司，工作人员较多，母公司

组织架构臃肿，年均在岗不到 200 人团队，部门总数达

到 33 个（含一、二级部门），部门设置过多，人员层

次过多，设置董事长、首席执行官、总裁、副总裁、总

裁助理、一级部门总经理、一级部门副总经理、高级总

监、总监、副总监、助理总监、高级经理、经理、副经

理、主管、专员（员）、普工等 16 个管理层级，经理

级以上“官员”近三分之一，管理幅度为 2，严重低于

国际上普遍的管理幅度 9-11 人标准，财务成本过高，

结构不合理，重要决策不能直达，执行效率低。另外，

经营团队主要负责人更迭频率非常高，频繁换将，而员

工离职率过高，直接导致长期经营目标得不到落实，裁

员计划和人才引进计划不能同步，外行人指挥内行人做

事，内耗过大。

2.2.3推广缩减，品牌稀释

DM市场这个国内木制工艺品市场龙头品牌，来之不

易。从本地到全国，从地方媒体到央视媒体，从区域木

雕到国际木雕，从 2007年到 2012 年，在当地政府高屋

建瓴的指导下，DM市场的宣传推广从未停歇，品牌塑造

是非常成功的，品牌效应凸显，DM市场一度稳坐国内木

制工艺品和木雕红木家具市场头把交椅。2012 年宣传营

销费用从原来的每年 3000 多万元，降至 2018 年宣传推

广费 900 万，至 2023 年各类宣传推广费用不到 300 万

元。由此，DM市场和区域木雕这两块金字品牌，逐年被

稀释直至殆尽。

2.2.4凝聚匮乏，人心涣散

DM市场企业营销管理上，不仅定位模糊，就连企业

愿景目标也不清晰，整个团队变动频繁，人心涣散，更

谈不上团队凝聚力和战斗力，即无“人和”可谈。管理

团队和员工之间，管理团队和经营主体之间不能同频共

振，大家目标不能达成一致，管理团队不能采纳经营户

的进言，以“想当然”的现代商业管理惯性，一意孤行，

导致经营户分崩离析，很多在 DM 市场经营十多年的老

经营户含泪撤场，其实他们对 DM市场有感情、有情怀、

有信心。另外，经营管理团队“出尔反尔、朝令夕改”，

给经营户造成很大很差的影响，市场信誉度丢失。

2.2.5急功近利，违背规律

近年来，市场管理团队急功近利，欺上瞒下。经营

管理团队高层虚报市场出租率和实际经营情况，数据表

格做的很漂亮，实际很惨淡，管理者的急于求利和短视，

导致DM市场中长期高正常出租率和赢利目标不能达成。

比如盲目租金翻倍，不考虑商户的长期承受能力；过度

引进电商，不与线下商铺结合，不考虑实体商户的死活

和竞争力的培育；过分注重考核，不考虑投入和产出比。
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这些都是违背了传统市场发展规律，违背了经济规律，

最终导致 DM 市场掉铺现象严重，费效比低下，偏离市

场初心。

3 对策与建议

3.1 重新定位，再塑品牌

DM 市场总体定位建议：按现有产品进行心智归类，

在现有 DM 市场规模基础上，拆分成若干个独立的木品

类公司，分区分类管理，独立经营，从线下和线上两个

方面进行营销拓展，各自组建两支营销团队，分别塑造

各自品牌。最终打造中国最大的以木文化为核心的以线

下体验店为核心以线上电子商务和标准化服务为两翼

的商旅文综合市场。

3.2 精简人员，组织再造

DM 市场一二期商铺总面积 44万方，管理人员过多，

精简一半可节约管理成本 1500 多万元。而从组织架构

来看，部门繁多，职责重叠，中高层管理人员过多，管

理幅度过小，造成各级管理者和大多数员工无所事事，

长期下来必然内耗。因此，组织架构扁平化管理，消除

不必要的中间岗位和环节，提高执行效率，对公司提质

增效大有裨益。

3.3 加强沟通，凝心聚力

建议在重新组建务实高效团队基础上，适度调减中

高管薪资，可按 6:3:1 来兑现中高管薪资，即平时发放

60%，年底兑现 30%绩效薪资，三年任期兑现剩余10%激

励薪资，这样既可以避免中高管团队更换频繁问题，又

可以化解因高管薪资过高人浮于事对底层干事员工带

来的负面影响。

3.4 科学考核，精细管理

围绕公司定位和中长期战略，分解相应的考核指标

和对应的目标值，把公司战略落到实处，避免急功近利

的思想和做法。通过全面开展以围绕稳定经营户情愫、

提升经营户素质和经营水平为目标的全员考核，引导市

场管理人员为经营户降本增效、排忧解难，实现市场管

理方、广大经营户、股东和地方木雕产业多方共赢。

3.5 聚焦考核，明确战略

金字招牌不能丢。要加强对 DM 市场的管理，强化

对 DM 市场战略的策划和管控，聚焦考核，要更多站在

东阳乃至中国木雕产业和木文化的高度，而不是紧紧围

绕复星全球化战略战役来投资管控。无论是在决策层还

是经营层都要培养我们自己的团队，以便做强做大 DM

市场这个平台，更好地服务地方乃至全国木雕产业。

4 结束语

大型传统工艺品市场受到经济不景气和电商冲击

等诸多因素影响，普遍呈现下行趋势。有危才有机，作

为市场管理层要有转为危机的意识和魄力，面对国内外

复杂的经济形势，要不惧困难和风险，对 DM 市场进行

重新定位，加快市场转型升级，加大管理创新力度，唯

有如此，才能确保DM 市场再现生机。
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