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□本刊记者 朱俊义

上周六，记者陪同事小张夫妇到北
园路银座家居选购家具，记者发现许多
品牌都推出了特价产品，有的品牌家具
为了处理样品甚至折扣低至3折，有的干
脆打出进价处理。同事小张看到这样的
低价也快速选好了家具，并预付了数千
元作为定金。其实，每年十二月份是济
南家居行业最为敏感的时期，十二月初
也是许多家具建材厂商年底冲击销售量
的开始时间。各品牌厂商的销售量能否
上一个新台阶，代理商能否拿到厂家返
点，厂商能否将其综合排名向前推进，
抓好这个时间节点至关重要。今年家具
建材的销售在3 . 15期间火了一把，但随后
至现在一直不温不火。因此，许多品牌
为了完成销售任务将年底冲击销售量开
始的时间至少提前了一周。

年会上厂家预设销售门槛

在每年的销售年会上，家具建材生产
厂家都会为代理商或区域经理制订下一
年的销售计划，并制订相应的奖惩措施，
对于完成销售量甚至超额完成销售量的
代理商或区域经理给与兑现乃至增加返
点的奖励。

山东是经济大省，人口九千多万是
全国许多家居生产厂家眼中的必争之

地，因此许多家居生产厂家都将山东列
为第一梯队，济南顾家家居的李经理告
诉记者：“山东的经济基础较好，销售
一直排在全国的前几名，因此厂家非常
重视山东市场。”而对于完不成任务的
代理商或区域经理进行扣点甚至不给返
点的处罚。这种销售奖惩制度给全国各
品牌的代理商造成较大的销售压力，促
进各品牌代理商年底前想尽各种办法促
进销售，以完成销售量，争取返点。连
续几年完不成销售计划的代理商或区域
经理，将会面临取消代理权或下岗的危
险。

厂商促销互动齐冲量

为了超额完成厂家下达的销售计
划，许多一线品牌也加入到了年底冲击
销售量的行列，不少厂家总裁前来济南
签售、年终感恩等优惠促销以回馈消费
者。厂商联手年底冲击销售量，这种双
赢的模式这几年被不少一线品牌所采
用。由于厂家的销售总量是靠各省市的
销售量来支撑的，唇亡齿寒的道理厂家
也非常清楚，因此今年年底厂商联动格
外多。

对于经销商来说，元旦销售是一个
重要的时间节点，因此做好元旦的促销
至关重要。销售能力强的品牌会在元旦
前启动优惠活动，以实际的销售量赢得

市场，同时也以较大的优惠回馈消费者。
销售能力弱的经销商，只有靠年底生产厂
家提价之前，给厂家汇进货款的方式来囤
积货物，防止受到涨价的影响。百强家具
的王总经理在接受记者采访时说：“元旦
前，我们要实行两手抓，既要靠实实在在
的销量，也要靠年前囤货来拉低价格，让
消费者得到优惠！”

抓住冲量时机年前出手

入冬后，家居建材行业进入淡季。家
居建材品牌促销难度加大，如果厂商没有
实实在在的让利活动很难打动消费者，因
此许多商家往往将家居建材产品的价格
降到了最低，这时也是消费者享受优惠最
好的时机。

今年济南实木家具有两次明显的涨
价，一次在五一节，另一次在十一前，特别
是十一前由于原木的进口价格上涨了20%

左右，消费者能明显感觉到实木家具的涨
价。同时木材资源越来越匮乏，因此实木
家具的涨价成为每年的必然趋势。由于现
在订购家居建材产品的消费者，不少是跨
年送货安装，因此消费者和厂商签订协议
时应当将产品型号、价格约定清楚；如果
产品有辅料时，将辅料是否收费也应当在
协议中明确，当然安装或施工费用也应当
在协议中写明，这样就不至于今后引起不
必要的纠纷。

12月10日，2013中国卫浴行业年会在厦门召
开，会上九牧、东鹏、帝王、中宇、辉煌、箭牌、申鹭
达、安华、浪鲸全国卫浴行业9家龙头企业进入

“中国卫浴行业诚信企业库“，首批进入的企业承
诺将严格执行国家及相关行业标准，给消费者打
造品质优良、服务到家的卫浴产品。

全国工商联家具装饰业商会卫浴专业委员
会秘书长谢鑫介绍，成立诚信企业库的主要目
的，是为了打造卫浴行业优秀品牌阵容，为市
场提供放心的卫浴产品和服务，逐步建立诚
信、透明、公正的卫浴市场消费环境，为消费
者营造便利、权威、可信赖的卫浴产品消费环
境。诚信企业库将客观公正地展示中国卫浴行
业优秀企业的发展沿革、生产能力、技术设
备、检验检测、产品系列、安装售后服务等全
方位实际情况，帮助消费者在权威的平台上了
解所需产品和服务的详细资讯，并确保自身的消
费权益得到公正有效地维护。

据介绍，通过实地走访和专家评估，20多家
品牌企业首次入围中国卫浴行业诚信企业库，参
照诚信企业库的建设标准对这20家企业进行评
估和审核，最终有9家企业获准入选，未来将接受
全国30多家主流媒体的监督，打造常态化的消费
者体验、消费和维权平台。

2013年中国卫浴行业年会召开

九企业进入中国卫浴行业
诚信企业库
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