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B02 “2009 红星美凯龙杯·红星闪耀60 年大型红歌会”半决赛
时间：9月26日 地点：红星美凯龙

腻子问题答疑
问：一年之中，哪个季

节最适宜装修？
FATSO：一般来说，

秋季较其他季节更适宜装
修，因为郑州地处中原，秋
季平均温度适中，各种装
修耗材都利于施工；而冬季气温过低，腻子施
工要求气温不低于5℃，大多水溶性产品施工
温度不低于8℃，不宜施工；夏季温度过高，墙
面吸水率高，腻子施工时容易出现起泡、脱粉
现象，春季持续时间较短，空气湿度较大，也
不利施工；总之，不管在哪个季节施工，只要
你根据腻子自身的施工要求和环境的实际情
况，制订科学合理的施工方案，积极应对环境
因素的影响，只有这样，才能避免以后出现的
施工质量隐患。

问：秋季来临，进入装修旺季，腻子施工
时要注意什么？

FATSO：秋季墙面腻子施工就温度来说，
平均温度适宜，腻子成膜效果好，但天气干
燥，早中晚温差大，风大，在腻子施工过程中
要注意关窗保温，防风吹，在没有完全干透
时，要注意保养，腻子干燥过快和热胀冷缩过
大，容易开裂空鼓（腻子缓慢干透后，达到一
定强度会好一些）。

问：秋季装修涂刷墙面，使用什么样的腻
子才能达到更好的效果？

FATSO：由于秋季温差大，气候干燥，建
议使用膏状成品腻子，不宜使用粉状腻子，因
为气候干燥，批刮墙面时吸水率较高，表面干

燥较快，腻子
粉 在 施 工 前
需 要 加 水 搅
拌，这样不可
避 免 地 会 有
搅 拌 不 均 匀
的情况。

咨询热线：咨询热线：0371-668348880371-66834888

卖家要人气更要财气 买家要优惠更要实惠

黄金周里要掘金

近日，国内厨电行业领军企业方太集团
旗下的高端热水器品牌米博，在保障消费者
知情权、选择权的基础上，开业界先河，首倡

“舒适后悔权”活动，让消费者在购买产品后，
拥有足够的使用和后悔时间。

此次活动从即日起至 11 月 10 日。活动
期间，在米博销售店面购买任意一款米博热
水器的顾客，自购买之日起半年内，如在使用

过程中感到不舒适，便可以无条件地要求退
换产品，并且不用承担任何费用。而消费者
则可以在充分了解的基础上，考量自身的选
择是否符合米博对“舒适”的倡导。

米博“舒适后悔权”的提出，为商家更好
地满足顾客需求提供了一种全新的思路，也
为顾客带来了一种全新的消费理念。

张真

活动热闹就能赚钱？
虽然离黄金周还有一周时间，走在商都路

上，随处可见悬挂在空中的广告牌和路边的展
台，聚集了红星·美凯龙、居然之家、凤凰名优、中
博单体家居店的家居流通集散中心俨然已是硝
烟弥漫。

从9月初开始，北京实创、美颂雅庭等装饰品
牌，生活家·巴洛克地板、升达地板、富林地板等建
材品牌，好易家建材商场、新家园建材超市等家居
建材卖场已纷纷推出了各种促销活动。以奢侈豪
华著称的生活家地板也推出了“总裁签售”的优
惠，让许多钟情于它的消费者感受到超值的享受；
升达地板更是推出了一年一度的“地板节”活动，
打出了年度价格底线来抢占市场；好易家建材商
场通过商场环境改造升级推出新一轮的让利促
销，不仅幅度大，同时还有现金、代金券等奖品，着
实让活动当日的销售场面异常火爆。

除了大打价格战之外，基于大自然创意地板
新品类的问世，大自然地板推出创意小画家征集
活动，展示家居生活创意的同时，还宣传家居生活
的创意文化与环保理念，更为大自然赚足了人气。

然而，活动现场的热闹是否能为活动过后
的盘点也带来喜悦呢？从红星·美凯龙、华丽灯
饰大卖场等家居卖场今年历次的大型促销活动
后统计的资料显示，活动期间成交量在远远超
过平时成交量的同时，收益比去年同期有较大
幅度的提高。但仍有不少家居建材商在接受记
者采访时表示，很多的促销活动并不能很快获
得明显的收益，因为活动本身的价格让利及活
动成本等费用，需要一段时间的运营才能收回，
而且现在的消费者越来越理性，促销活动太多，
参与活动只是观望而并不迅速买单，这部分后
活动时期的签单是否能成功还存在风险。

对消费者而言，黄金周的感受也颇为复
杂。同事小陈讲起五一期间购物的经历就称
苦不堪言：“卖场门口车太多，找个停车的地
方都很辛苦；收款台前排的队太长，还生怕一
些限量的产品排到跟前就没了……”还有不
少人对记者表示，假期参与任何消费活动，都
是一场超强度的体力运动。

对于不少辛苦买下的物品，并不是所有
人都认为是满意的。去年十一在东建材的某
陶瓷商户购置一套卫浴产品的读者小平，跟
记者诉说，该商户挂着黄金周特惠旗号大做
文章，自己也为了图便宜，以为他会和一些大
品牌那样为抢市场而牺牲自身的利润，其实

是以次充好，现在家里的马桶水箱有问题不
说，花洒和水龙头都生锈得厉害。

而有读者来电表示，一些商家由于假期
促销活动，顾客多了，服务就打了折扣。另
外，因为有了降价，所以平时有的一些优惠反
而享受不到了，结果算来算去，才发现黄金周
的促销比平时并没有便宜多少。

生活家·巴洛克地板销售部经理高晓丽
在接受记者采访时说：“假日经济带来的矛盾
越来越明显，因为面对的是在短时间内的集
中消费，所以对每个企业和品牌的生产、服务
能力都是一个巨大的考验，而越是大品牌越
是能在这一时期彰显品牌实力。”

无论挣钱不挣钱，但活动还是得继续做，
不然就会失去人气；不管实惠不实惠，促销品
还是得去抢，不然活动结束，没了优惠总觉得
吃亏。这样一个想当然的黄金周消费逻辑，
似乎已经成为一条真理。但黄金周到底该如
何做？

营销即沟通，在河南大地装饰营销总监
范学锋看来，营销是一场永远不会结束的比
赛，无论是节假日里的营销活动，还是平日里
的促销优惠，都要实实在在地做好品质。好
的品牌是建立在日常的营销活动中的。所以
五一也好，十一也罢，单纯地把它作为黄金周
割裂出来其实不是明智的做法。

“黄金周作为一个全民休闲的时间，其中
蕴藏着巨大的商机，但如何打破目前僵化的
促销逻辑，将其中的商机变为‘商绩’是值得

我们品牌装饰公司深思的。”美颂雅庭装饰河
南区域执行总经理刘恺在接受记者采访时表
示，一般来说，黄金周都处在一个旺季的黄金
节点上，有着季节的氛围。以十一为例，国
庆、中秋相继而至，全国都沉浸在一片浓浓的
节日氛围中，中国是礼仪之邦，重礼节讲情
意，所以，这是一个容易促动消费者情感消费
的季节。与此相应，情感营销、体验营销也成
为营销策略的重点。

大企业、大品牌应该把促销变成营销，不
仅要在黄金周挖掘销售量，更要树立自己的
品牌形象。范学锋还表示，与促销相比，营销
是一个更广阔的范畴，与促销更多关注销售
结果相比，营销着眼的是品牌认同度的提升，
所以从营销角度看黄金周，企业可以发现更
大作为的空间。

又一个黄金周即将来临，又一场促销大战迫在眉睫。对于卖家而言，一场丰盛的促销盛宴摆在面前；对于买家而
言，总想抢到商场里最实惠的那个商品，结果看花了眼还没有决定买谁家的。面对黄金周热闹的销售大战，怎样才能
让买卖双方同步双赢呢？ 晚报记者 熊维维
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郑州晚报家居部人员
联系方式

2009 年 9 月 11~12 日，美涂士 2009 年
“健康·环保·责任”健康行之水性木器漆推
广研讨会走进云南蒙自。借着“水性木器漆
推广研讨会”这个契机，美涂士与社会各界
朋友相聚一堂，共同体验“看得见的健康漆，
美涂士水性木器漆”的产品魅力，发动各界
力量合力推动水性木器漆进入家装大舞台，
担当起为广大消费者打造健康环保家居生
活的社会责任。参加本次会议的有美涂士
西区销售部部长邹朝建、水性木器漆总工程
师詹朝任以及云南、贵州市场各级优秀美涂
士经销商和云南蒙自装修界各大型装饰公
司老总和专业人士等100多人。

美涂士自1995年成立以来，一贯倡导和
谐健康的环保家居装修理念，坚持创新，以引
领健康涂装为己任，致力于打造中国健康漆
第一品牌。在2007、2008、2009年连续三届的
中国水性木器涂料发展研讨会上获得优秀论
文奖，实现连续三年获得行业专家技术认可
的殊荣。美涂士水性木器漆的一个个技术荣
誉，行业的高度认可，为美涂士推动水性木器
漆进入家装大舞台提供了坚强的技术后盾。

价格便宜就是实惠？

黄金周到底该如何做？


