
五一家具建材销售有点火
□本刊记者 朱俊义

“今年五一三天假期，我们店销售人员基本

没有吃过一顿完整的午饭，这个五一比去年好多

了。这也许是积压很长时间销售量的突然释放

吧！”欧派橱柜济南红星美凯龙店店长许春燕这

样告诉记者。许多一线品牌的店面都会有这种感

受，今年五一选购家具建材的消费者比去年多，

但是许多小品牌却面临较大的销售压力。
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销售量两极分化

五一期间，记者在济南
许多家居卖场采访时注意到
知名的家居卖场人气较旺，
居然之家、红星美凯龙、欧
亚达家居和银座家居这四卖
场人气较旺，同在北园路的
其他家居卖场中逛商场的消
费者较少。造成两极分化的
原因大致有两点：其一是许
多旧的家居卖场布局老化，
服务跟不上消费者的变化；
其二是卖场中品牌更新速度
快，大品牌越来越少，小品

牌成为许多卖场的主导，形
成了恶性循环。

在家居卖场中大小品牌
的销售也存在较大差别，记
者在欧亚达济南北园店看
到，同一楼层中百强家具店
内消费者较多，其他品牌家
具店内消费者人数较少甚至
没人。因此，品牌的知名度和
在消费者中的影响力，常常决
定该品牌产品销售的成败。

零售工程两手抓

由于销售量明显向一线
品牌集中，许多二三线品牌

积极转变了经营思路。楷模
木门的济南经理周新华在接
受记者采访时说：“现在很
多品牌零售遇到了较大困
难，我们木门开始将主要精
力放在工程上，一年抓住几
个大工程就够了。”其实，
在济南有这种想法的品牌不
在少数，他们认为抓住几个
工程就能解决目前遇到的困
难，事实上零售和工程的销
售是相关联的，零售量提升
了，工程的销售量也会跟着
上升，两者是相辅相成的。
因此要想摆脱目前的困难，
只有零售工程一起抓才能做
到相互补充，而不是顾此失
彼。

苦练内功是关键

五一虽然过去，但许多
职业经理人后悔不已，后悔
的是自己的销售人员对自身
品牌的产品不了解，对竞争
对手的产品不了解，不能留
住消费者。

5月1日，记者在红星美
凯龙济南旗舰店采访时，遇
到了美迪家具济南店的乔经

理，记者看到他满头大汗，
问其原因他告诉记者：“我
们美迪家具在行业内知名度
比较大，消费者来了不少，
但由于销售人员对产品不了
解，介绍产品不到位，以致
许多消费者没有下单购买，

自己比较着急！等销售人员
成熟之后，好好的做个活
动，济南市场的家具消费潜
力还是很大的。”

济南家具建材行业由于
人员流动性大，许多销售人
员还没有熟悉自己品牌的产

品就匆忙上岗，造成消费者
选购时举棋不定，以至于放
弃购买。这种现象在济南家
具建材行业较为普遍，因此
不断提高自身管理水平，加
强销售人员的培训，成为许
多品牌提升的基础功课。

▲五一活动中，某家居卖场工作人员正在抄录获奖消费者名单和中奖号码。
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