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共庆 年

未来的家居行业，靠什么赢得市场？郑州红星美凯龙全球
家居生活广场总经理蒋维刚的答案是“服务”，今年，郑州红星
美凯龙全面升级服务体系，推出“茉莉花”服务。这也标志着
中原家居行业将得到新的提升，服务将更加贴近消费者。

晚报记者 袁瑞清 张真

记者：请你简述一下企业的发展历程。在企业这些
年的发展过程中，你认为有哪些关键的节点？

蒋维刚：至今，红星美凯龙红星集团以北京、上海、天
津、南京、重庆、郑州等为战略要地，覆盖全国所有大的省会
城市，完成全国连锁布局。在红星美凯龙的全国征战中，郑
州是第16座城市，在此之前，已经在北京、上海、天津、南京
等15个大中城市开办了33家大卖场，市场总规模达268万
平方米，2006年销售总额突破106亿元，连续三年跻身中国
民营企业500强前30位，成为中国家居业的第一品牌。

红星是将一种全新的模式植入中原。正是红星·美
凯龙的这种经营模式和定位，才使得它在短短一年时间
内在郑州众多家居卖场中脱颖而出。为赢得更多消费
者的心，郑州红星美凯龙的二期工程也正在紧锣密鼓地
进行，预计年内可以完工。

记者：身为公司掌舵人，关于行业、关于企业、关于
人生，你有何心得体会？

蒋维刚：家居需要大企业的承诺，能否赢得消费者，
就看你商家的服务做得如何。去年是红星打造知名度的
一年，而今年则是提升美誉度的一年，因此我们推出了更
加人性化的服务措施——“茉莉花”服务。这种服务更加
贴近消费者，如商场员工会将产品的知识告知给消费者，
买地板需要注意什么，买什么家具更适合自己；导购员也
将到客户家里去，与消费者互动，更好服务消费者；员工还
将深入到小区、周边地市，了解市场，服务消费者。

2003年10月，作为河南首家建材仓储超市的新家园，开始
问鼎郑州东建材，继而开启了建材超市微利经营的新时代，据河
南新家园建材家居有限公司董事长李运强介绍，天天平价、一站
购齐的独特理念日益深入人心，便民、省钱、放心的经营初衷更是
获得了中原业主的广泛好评。 晚报记者 袁瑞清 师红涛

记者：请你简述一下企业的发展历程。你对其中哪
个阶段或者哪件事情印象最深刻？

李运强：问鼎东建材后，2005年5月，新家园正式从东
建材市场剥离出来，立足于北环文化路，踏上了独立经营、
独立核算的连锁化征程，并再次予以整合资源，开创了建材
超市与装饰公司共生的运营模式，向传统摊位制经营模式
发起冲击，历经市场的严峻考验，经过各式力量的比拼争
锋，新家园依然傲霜挺立。2008年3月15日，新家园又一旗
舰超市——大学路店正式投入运营，完成了“立足北环 剑

指西南 领舞中原”的割据，顺利地步入了连锁化经营的快
车道。6年风雨兼程，新家园越战越强，超市运营模式的试
水成功是其发展迅猛的主推力；装饰公司与建材超市共生
的独特经营是其巩固市场份额的撒手锏；两店相互支撑，资
源共享更是其在价格竞争中始终占据上风的强大利器。

记者：身为公司掌舵人，关于行业、关于企业、关于人
生，你有何心得体会？

李运强：郑州建材市场现如今已是群雄毕至，各领风
骚。作为本土崛起的建材旗舰卖场——新家园，我们更抢
先嗅到了其中硝烟弥漫的气息，竞争淘汰赛中深知其中成
王败寇的深刻寓意，市场竞争犹如逆水行舟，不进则退，市
场竞争犹如生物进化，适者生存，只有牢牢地捕捉顾客实际
的需求，不断地改革运营模式、不断地创新管理流程、不断
地进化服务制度、不断地充实竞争机制，才能在未来短兵相
接的会战中，不被市场所淘汰。

蒋维刚：服务是家居卖场的核心竞争力

同进取 共辉煌
共话60年，听他们讲述“成长的故事”
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一个行业的成长与
壮大离不开社会各界的
支持，这也包括来自媒体
的舆论监督，郑州晚报所
走过的60年，就很好地发
挥了这一作用。在晚报
60岁生日到来之际，我谨
代表郑州红星美凯龙全
体员工对其表示深切的
祝福，愿郑州晚报的前景
更加广阔。 ——蒋维刚

值此《郑州晚报》创
刊60周年，新家园将一如
既往地革古鼎新，严把产
品质量观，创新服务新理
念，与《郑州晚报》携手致
力于服务民生的伟大工
程，同时也祝愿《郑州晚
报》像常青树一样，永远
生机盎然，活力四射！

——李运强
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