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今日泰山

黄金楼市

购物抽金条、抽家电、送礼品

家家居居建建材材卖卖场场促促销销不不断断送送优优惠惠

总裁签售调动市场氛围

家居卖场人气迅速升温

2日当天是周三，家居建材市
场上人气不是很旺，一位店员说，
买家居建材是比较耗时间的，一
般顾客都是周六周日来逛逛。“不
过上周末人气不是很旺，可能是
因为前不久的‘3·15’活动已经消
化掉了大部分的市场需求。不过
根据往年经验，每年的总裁签售
活动都是我们这里最红火的节
点，全年最低价格应该能吸引不
少顾客。”

居然之家的工作人员介绍，
总裁签售活动是居然之家的重
要活动，现在已经开始接受预约
了，凡是预约参加签售活动的，
买卖场内的家居建材产品可以
享受折上折的优惠，最低可达到
8 . 8折；总裁签售的前 2 0 0个订
单，享受进店礼品；而每次购物

获得的奖券，可以获得2次抽奖
机会，卖场提供10根金条和40个
家电大礼。

除了卖场的促销活动外，像
大自然地板等品牌商户也推出
了自己的大型促销活动。4月1 2

日，该品牌举办团购活动，顾客
到大自然地板店铺交1 0 0元，最
高可获赠1788元的产品；该品牌
的木门和墙纸新品限量首发最
高直降70%，活动现场还有抽奖
活动，买2000元的产品就能抽奖
一次，大奖享受免单4999元。“这
是大自然地板厂家组织的一次
大型活动，全省设立6个主场，泰
安只是其中一个，仅有2 4 0个名
额，现在已经有80多组顾客预约

了。”
在居然之家泰安店3楼的南

洋胡氏家具品牌，也将于 4月 6

日—1 3日推出工厂价直供价销
售活动，这个高端的乌金木、纯
实木家具品牌还推出了一个神
秘大礼，只向进店的顾客透露。

卖场客服人员表示，这几天
前往预约的顾客很多，提前预备
预约卡已经发出去了两大盒。

家居建材品牌结成联盟

联手促销送优惠

尽管卖场都在搞活动，但是
有商铺老板觉得，现在已经不是
单枪匹马搞活动的时代，卖场内

不同建材产品之间相互结成联
盟，共享客户资源成为主流。“现
在光居然之家泰安店就有泰山
联盟、G9联盟等六七个联盟，顾
客到我家买卫浴后，再到我们联
盟另外一家品牌店买吊顶就享
受特殊优惠，同样，再去买家具、
瓷砖等，也都享受一系列优惠，
大家合力搞促销，把营销推广的
成本均摊下来，让利给消费者。”
尚高卫浴的张经理说，大家联手
送优惠，真正得利的是消费者。3

月份，大自然地板所在的联盟就
搞了2次促销活动，吸引了不少
顾客。

各个联盟除了在优惠上让
利较多，在规范商户加强售后和

服务上也有着很大的作用，市场
也变得更加规范。比如有些顾客
进店，看中了产品，但是店员往
往会建议等两天搞活动的时候
再买。“现在我们只能打八折，等
过两天搞活动，可以享受五折优
惠。”

顾客回归理性消费

部分产品底价销售

“泰安的市场就这么大，你家
卖得好，我家就必然少了顾客，所
以现在大家都在拼促销，但是这
么多年下来，大家的售后服务已
经很规范，顾客消费也变得很理
性，顾客的需求回归到了最初的
性价比方面。”尚高卫浴的张经理
说，他们品牌之所以取得上月零
售第一，除了价格定位合理外，极
佳的性能也是吸引顾客的原因之
一。“我们的店铺在最里面，可销
售却很好，和产品品质有很大关
系。尚高卫浴节能马桶用水量是
普通马桶的1/3，我们的马桶可以
把污物排出18米之外，真正的永
不堵塞马桶。”他表示，现在市场
上好看不贵、漂亮实惠的产品才
是最好卖的产品。

在采访中，他介绍顾客现在
消费更理性，我们许多产品已经
开始底价销售。“大家觉得一个
马桶很贵，其实算算成本，我们
挣的不多。除去马桶本身数百元
的成本价，一件马桶从广东运
来，运费50—100元，接货、仓库
管理、安装、五金角阀软管等成
本又接近3 0 0元，我们还需要交
房租、员工工资等。”他表示，选
择这种销售模式是因为对自己
其他产品有信心，进店的顾客在
选马桶的时候，往往又看上了卫
浴柜等其他产品。

本报记者 梁敏

为了迎接4月份的销
售旺季，不少家居建材商
户都酝酿着各种大型促
销活动，新品限量首发价
格直降 7 0%，购物抽金
条、抽家电、送各种礼品
等，许多商户表示，泰城
家居建材市场已经到了

“无促销不成交”的时代，
有时候顾客来店里选购，
销售员都会建议他们等
两天：“搞活动的时候买
便宜。”

每年居然之家泰安店的总裁签售会都非常火爆。 (资料片)
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