
房子卖得不好，家具也卖得蔫

今春家具市场
如陷“寒冬”
本报记者 马辉
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4月份是装修季，本应是家居销售业的一个黄金
月，但是作为房地产业的下游产业，受到房地产市场
低迷的波及，整个家具业面临着较大的压力。17日，
记者走访了解到，许多家具专营店的销量均出现不
同程度的下滑，尤其是一些高端实木家具品牌店，销
量下降幅度最高达到七成。

4月份，外边的天气已有
些燥热，而在城区的一些家居
卖场内，却透着一丝阴凉，而
与此相称的是稀少的消费者。

17日，在金宇家居大市
场，刚装修完婚房的市民张先
生准备入手家具。近半个月，
他的新房里只添置了床和沙
发两个大件，其他的家具还在
考虑之中。“买房子贷了20万
元，装修花了7万多，手头的钱
也不是很多了，沙发和床花了
一万多，剩下的家具不打算买
很好的了，实用就行。”张先生
说。正在选购家居的市民李先

生也表示，买家具能省一些是
一些，他正准备选购一些板材
家具。

“闲了一上午了，一个客
人都没有，最近的生意太淡
了。”17日，在天马家具城二
楼，某品牌家具专卖店的杨经
理告诉记者，跟前两年相比，
保守估计，整体销售量下滑了
近三成。“往年的4月份，来选
购家具的市民应该多起来了，
但这个月都过了一半多了，还
依然没有啥起色。”杨女士说，
家具行业经营大不如前，一方
面是外来家居广场的冲击，另

一方面也受到近期房地产市
场低迷的影响，标价近万元甚
至万余元的中高端家具销量
下滑尤其明显。

经营某品牌中式家具的
田女士告诉记者，最近一个
月，他们店里的销售额才能刚
刚达到10万元，而去年4月份，
能够卖到三四十万元。“现在，
人力成本、房租等运营成本都
很高，面对萧条的市场，我们
也只能硬撑着。”田女士说。

记者走访了解到，更有甚
者，一些店面过了春节后还没
有开张。

“五一”未至，为了拉升
销量，一些家具品牌已经开始
将“五一”促销活动前移，金宇
家居大市场内某床品专卖店
负责人称，一些促销款的降价
幅度达到五成，“堪称这一品
牌的史上最大优惠了。”

17日，在红星美凯龙家居
广场，每到一家店面门前，服
务人员总会迎到门前，作热情
的介绍。很多专卖店内的展示
品上，都摆上了醒目的5折促
销牌。“5折，基本上就没什么

利润了，都是以价换量。”
而在天马家居市场内，一

家具品牌的销售人员董女士
坦言，大家对价格都很敏感，
最近一个月销售的家具，促销
款还是占了大部分，让利后的
价格基本上逼近了底线，而这
些利润则都是商家让出来的，
碰到一些苛刻的客户，还要送
上一些小型家具产品，利润被
挤压的很有限了，有时甚至还
要赔钱。

“现在正在跟厂家申请促

销政策，希望厂家能多发一些
特价产品，来缓解一下我们代
理商的压力。”董女士说，现在
也是硬着头皮搞促销。

济宁红星美凯龙家居广场
董事长车建林告诉记者，五一
期间，他们将拿出700万元进行
让利。“受低迷的房地产业波
及，从全国的家居行业来看，都
面临巨大的压力。能够正常维
持经营成本就是盈利，通过大
力度的促销让利消费者，努力
挺过家具行业的冬天。”

“低迷的房地产市场，对
其下游的家具业市场确实造
成了影响，反映在零售市场
上，各家品牌都在进行大力度
促销，而这只是被动的应对，
并不利于市场的良性发展。”
济宁市家具业协会副秘书长
马红者说。

马红者认为，为了不在日
趋激烈的市场竞争中被淘汰，
家具销售厂商都采取了应对措
施，而这种应对多为“以价换
量”，但这样的结果是，整个市
场价格体系在朝向恶性竞争的
方向发展。而在竞争中，家具零
售企业要生存，必须要以品牌

为依托，注重产品自身的质量
和款式，更加突出服务，迎合消
费者的需求，而非一味的去走
高端路线或打“低价牌”，这两
种方式都不可取。当下，严峻的
市场形势对这些家具零售企业
也是一种考验，谁能经受住这
种考验，谁就能赢得市场。

市民挺惜金 家具销量大降

为了引顾客 促销很给力
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降价不可取 品牌质量更重要

一些家具卖场内格外冷清。本报记者 张晓科 摄
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