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华日家居
增值服务“回暖”市场

“近期在市场普遍疲软的状况下，我们的销售比较理想，没有受到全球金融危机带
来的影响，相反比前期的业绩有小幅的提高。”郑州华日家居营销部经理吕永兵说：“出
现这样的销售特点跟我们本月强化服务的一系列动作肯定是分不开的。我们把11月定
为‘会员月’，把工作重点放在会员客户的服务方面，另外我们还启动了组织会员到工厂
参观、旅游等活动，对会员客户进行答谢回馈等等。事实证明，这些增值服务赢取了客
户的信任和青睐，他们将华日的品质和服务推介给了自己周边的人，从而传播开来，为
我们带来了更多的高端客户。”

经历过9月、10月传统的家具销售旺季，整个家具市场进入了相对冷淡的调整期。
今年适逢全球金融危机，房地产行业市场低迷，与房地产行业息息相关的家居行业所受
到的冲击也在所难免，整个行业呈现出更为冷清的态势。然而，在貌似冷清的背后，依
然有不惧“寒冬”的品牌取得不俗的销售业绩。对于这些表现不错的家居品牌来说，他
们具备一个共同的特征：不是“坐等”别人来消费，而
是主动出击，在保证产品品质的同时，增加服
务内容，强化服务体系，在会员客户那里
积累信任和好感，培育自己的忠
实消费者，并在关键时刻
获得了他们的支持。

华日家居从 11月初开始深入开展客户服
务的一系列活动。为了让自己的客户更多地了
解华日家居的品质和实力，同时切身感受华日
家居对客户的关怀，11月1日、2日，华日家居组
织 20余名郑州的会员客户走进位于河北廊坊
的工厂总部。在工厂管理人员的带领下，华日
会员参观了华日第二工业园的实木制作工艺和
家具生产车间，见证了华日家居品质的源泉。
在此次参观过程中，华日家居会员有幸体验了
华日名家情境家居馆。这是国内少有的室内别
墅实景，属于具有国际化水准的产品展厅。在
这里，会员们真实领略了华日家居的多元家居
文化和丰富设计魅力。作为对客户的一种回
报，华日家居另外为会员们安排了到北京旅游
的机会，满足了大家亲眼看看鸟巢和水立方的
梦想。此次体验之旅为众多会员客户留下了深

刻的印象，大幅提升了华日家居倾心服务的品
牌形象。

客户回访是华日家居一直坚持的售后服务
项目。在11月的“会员月”里，这一服务项目被
延伸和强化。华日家居“走到顾客家中送服
务”，将客户回访的内容扩大到家具的免费保养
和维修。通过这一服务，保证产品的恒久品质，
为客户创造更多的价值。

事实证明，这些贴心的服务赢取了客户的
信赖，除了增加老客户二次购买的机会之外，也
为华日家居带来了广泛的口碑宣传，促成近段
时间的销量上升。吕永兵表示，今后将进一步
充实客户回访的内容，延伸服务，为客户创造更
大的价值。另外，12月初将组织自己的会员再
开展一次体验之旅活动，走进工厂总部，走进北
京，让更多客户感受华日家居带来的独有感动。

随着生活水平的逐步提高，越
来越多消费者已经不再满足简单的
家居消费，而开始考虑家居消费环
境、品牌、服务水准等更多的因素。
消费者对产品价值的重新认识，被
商家认为是一个很强的市场信号，
这标志着人们消费正在向理性回
归。与逐步提升的市场需求相对
应，家居行业的业态也发生了一些
变化。品牌化、专业化程度不断提
升的家居业品牌，越来越注重终端
销售门店、渠道的开发建设。“精品
馆”、“家居体验馆”等一些更具特
色、更能满足消费者需求的市场业态逐步出现，
华日家居在这方面也做出了积极的探索。除了
业态方面的创新之外，华日家居在服务方面也
一直在寻求突破，希望借助贴心丰富的服务内
容重塑自己的产品价值，与其他品牌形成一定
的差异化，从而吸引潜在客户，培育忠实客户。

面对目前的市场态势，一些平常被挂在嘴
边吸引消费者的家居服务措施，谁落实得好，
谁就在关键时候能够获益。吕永兵认为，目前
市场正在向品质和服务兼优的品牌倾斜。在
保证产品品质的同时，不能“坐等”消费者，而
是要“走出去”将终端服务做到了尽可能的好，

服务链条尽可能的延伸。他说：“其实华日家
居的服务一直以来都是严格遵循标准，多年前
就推出了登门清洁和保养家具的内容，尽力让
消费者感觉物超所值，并且省心省力，没有后
顾之忧。”

廊坊华日家居执行董事、总经理周旭恩在
目前大部分企业普遍准备如何进行冬眠时，向
工作在各个战线的8000余华日员工提出号召：

“我们决不做冬眠的准备，我们要迎接春天的
到来”。从郑州华日家居目前的态势上，也确
实使人深深感觉到——华日家居的春天提前到
来了。 晚报记者 冯刘克 许琳琦/文 赵楠/图
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