
事实上，除在产品上不
断推陈出新，申鹭达在产品
线延伸上也是一贯的大手
笔。2013 年 11 月，公司的
第二条生产线从德国、意大
利进口最先进的机器设备，
产能至少提升了 200%，马
桶月产能达3.6万件。

“有了一流的产品，一
流的科技和强大的生产能
力，另一方面普需要建立
强大的营销团队，开拓营
销渠道，进行营销战略部
署才能够把产品送到消费
者手中。”王文欣表示，就
河南市场而言，就是要做
好营销和服务，让更多的
消费者熟悉和认可这个品
牌。对河南这么大的市场
来说，未来的销量做到一
亿不是问题。

他认为，消费者一般都
会选择就近消费，如果能将

店面的销售透过窗口店的
方式进行有效延伸，下沉到
最基层，最大限度接近终端
客户，便有更高的到达率。

王文欣在这方面做的
非常到位。在河南的十八
地级市的市场上，发展了
90 多个分销商。同时在郑
州的 6 个直营店和 4 个代
理商店都做到销量高效益
好。“给其他分销商做个榜
样，让他们更有信心。”

“进一步加强营销团
队，完善经销商支持。”王文
欣说他做的远不止这些。
他打造了极好的团队；还成
立市场部，专门指导分销
商，做大做活市场；推行“金
保姆”服务措施等，以实现
在河南市场的爆发式增长
的突破，与此同时，赢得更
多消费者对品牌、对服务等
多方面的赞誉。

随着 2014 年装修旺季
的到来，越来越多的消费
者将要找家装公司、购买
装 饰 材 料 、配 置 家 具 等 。
许多待装修的消费者，在
与记者沟通时，希望通过
晚报“点赞”活动，展示一
些值得信赖的置家消费品
牌，提供购物指导，让他们

不再为选购家居建材而犯
难，为置家提供参考。

本报推出“点赞”活动的
目的，就是为消费者提供权威
最优的家装品牌信息，更好地
为市民构建温馨满意的“家”
提供消费的参考和优质服务，
从而让消费者能明白消费、放
心消费。

自 2月启动“谁是中原最
‘赞’家居品牌”的调查活动
后，得到广大消费者、家居品
牌商家和卖场等的积极响
应。消费者纷纷为自己心目
中的品牌送上“赞”，同时也推
荐认为不错的品牌；而商家也
毛遂自荐。一大批优秀的品
牌在点赞中脱颖而出。

“中原最‘赞’家居品牌”榜出炉
四月“谁是中原最‘赞’家居品牌”活动继续进行中
赶快为你心中的家装品牌“点赞”吧
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继续为消费者和
商家提供“点赞”
的机会。 郑州晚
报记者 唐善普

从2011年接手申鹭达在河南的市场，把市场份额从700多万元做到2012年2000万，进而将2014年的目标定到4500
万，对于进入市场仅三年的申鹭达河南营销中心董事长王文欣来说，并不是头脑发热放的一颗卫星。“我是以每年35%左
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申鹭达在河南市场可以突破一个亿
——访申鹭达河南营销中心董事长王文欣

“申鹭达”这个品牌存世已
36 年。 已经成为国内最具影
响力的卫浴品牌之一，而这一
切与其坚持科技创新有着密不
可分的关系。

上世纪 90 年代，申鹭达率
先研发出陶瓷芯片密封水嘴，
引发传统水龙头更新换代的新
浪潮；2003 年，成功研发自控重
力浇铸机及自控双腔变频感应
电炉，填补国内技术空白；2007
年开始研发“数控恒温水嘴”，

2009 年制定的企业标准《数控
恒温水嘴》标准上升为国家标
准。2010 年，率先建立行业内
首家国家级的博物馆——“中
国水龙头博物馆”，为社会各界
提高节水节能意识提供了鲜活
的教育题材。

“申鹭达每年投入巨资在科
技研发，目前已经拥有30多项产
品技术专利。公司还与意大利、
马来西亚、中国台湾等国家和地
区与知名设计公司合作，共同开

发产品。产品线覆盖数控恒温
水嘴、陶瓷片密封水嘴、电子感
应洁具、卫生陶瓷等100多个系
列产品。”王文欣介绍自己代理
的品牌的优势如数家珍。

作为民族卫浴的标杆企
业，申鹭达先后获得了“中国名
牌产品”“中国水龙头行业十大
知名品牌”“中国卫浴产品行业
知名品牌”等荣誉，并率先通过
国家高新技术企业认证，CNAS
国家实验室认证。

从2011年接手申鹭达在河
南的市场，把市场份额从700多
万元做到 2012 年 2000 万元，进
而将 2014 年的目标定到 4500
万，对于进入市场仅三年的王
文欣来说，这个增量速度的确
让同行刮目相看。

“我是以每年 35%左右递
增市场销售额。但这并不是我
头脑发热放的一颗卫星。”来自

福建的王文欣，以沿海人特有
的经济大脑给自己定位的同
时，也保持着一份清醒。

他给记者分析了辉煌业绩
背后的原因。

一是市场容量大，全国市
场有 2000 亿到 3000 亿的量；二
是申鹭达这个品牌在河南市场
已 20 多年了，有一定的影响力
度，发展空间大；三是这个品牌

在同行中的质量不错，消费者
很认可；四是品牌悠久。

“市场是做出来的。”王文
欣总结自己三年来在河南市
场上之所以把这个品牌的市
场容量做得这么快，得到消费
者的信赖，就是好产品自己会
说话。消费者比较后，终究会
明白自己最终需要的产品是
什么。

四月份的“中原最‘赞’
家居 品 牌”的 活 动 仍 在 进
行中，将继续为消费者和
商家提供“点赞”的机会：
为你心中的品牌和商家送
上“点赞”；同时向消费者
征集心目中最“赞”的家居
品牌和商家。

本次活动对家居商家和
消费者都是一个利好消息。
对于商家来说，提前锁定消
费业主，目前虽是家居消费
的淡季，但是业主通过网络
搜集品牌资料，比较品牌口

碑、服务、价格等信息，确定
在马上到来的置家旺季时意
向购买品牌的重要时间段。
通过我们的“点赞”活动和宣
传，把商家和品牌的产品、特
点、优惠、价值等信息传递给
消费者，吸引业主登记、下
载、预约等，从而锁定意向购
买业主。

商家可自荐。只要你认
为在家居行业众多品牌中有
能赢得消费者信赖的法宝，
并自信能得到消费者的点
赞，都可以来到我们的平

台。本报将以最大的公信，
给消费者信赖喜欢的家居品
牌和商家一个展示。

读者朋友可以从家居商
场、家具品牌、建材品牌和装
饰公司的购物环境、品牌口
碑、销售服务、产品价格、产
品质量、商品种类、购物舒适
度、服务态度等10多个方面进
行点评。为你心中的品牌和
商家送上“点赞”。经最后综
合评价，推出最受消费者“赞”
的四月排行榜和第二季度“中
原最‘赞’家居品牌”榜。

“中原最‘赞’家居品牌”活动继续进行中

消费者希望点赞活动能为置家提供参考

一个市场销量每年增量35%的闽商

一个誓把河南市场做到一亿的奇人
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