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在意利宝橱柜董事长姚孟海看来，去年

开始的金融危机，对郑州橱柜业的影响还不

大，而意利宝橱柜的业绩更是取得了 25%增

长幅度。

姚孟海称，一批橱柜企业的成长发展足以

看出厨房理念发生的变化。从意利宝的发展

历程来看，也是与消费理念的成长相伴随的。

在北京创立的意利宝，创立之初就开始布局全

国。由最开始在郑州的两个门店发展到如今

全国100多家门店，销售额由1000多万元做到

2009年工厂产值近亿元，全国零售 2个多亿，

意利宝品牌也成长为中国橱柜行业的知名品

牌。姚孟海说，在整个行业发展过程中，产生

的最重要变化有两点：一是形成了一批全国和

区域性的知名品牌；二是橱柜业的发展深刻地

影响百姓的生活。目前，品牌橱柜在整个市场

的份额比例逐年在上升，因为一方面行业已进

入品牌整合阶段，另一方面是消费者对橱柜的

消费更为理性和有了足够的认识。

姚孟海认为，橱柜业改变着老百姓的厨

房生活，而消费者对生活品质要求的不断提

升，也反过来更深刻促进着橱柜业的整体发

展水平。姚孟海认为，媒体也应担负起一定

责任和义务，宣传消费理念，引导理性和谐消

费。对于整个品牌企业队伍来说，行业发展

的最大困惑是无序，假冒伪劣橱柜产品充斥

市场，使消费者真假难辨。因此，对消费者来

说，理性消费很重要，切忌走进“价格误区”，

作为定制产品，橱柜的价格不仅仅是材料，配

套产品、安装能力、服务能力等对消费者也相

当重要，要结合比较“性价比”，区别“价值”与

“价格”。姚孟海表示，中国橱柜行业在经历

金融危机的过程中，已开始了行业整合，未来

的市场一定是品牌的天下。

■语录
如果让你简单概括2009年的中原家居，

你会说些什么？

“山穷水尽疑无路，柳暗花明又一村”，

用这句话来形容今年的行业，是最恰当不

过了。整个行业很好，但不是每个品牌好，

在这种特殊的市场行情下，只有那些踏踏

实实做事的品牌才能生存和发展。

你最想对自己的团队说一句什

么样的话？

“咬定青山不放松”，要踏实做

好产品，认真做好品牌。

晚报记者 熊维维
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谈起企业最近一段的品牌“修
炼”，南京东方邦太橱柜郑州地区总
经理张毅星翻起了小记录本：不断
调整店面和展厅结构，销量求稳，品
牌在不断锻造、升级。进入这个行当
已经 10年多了，张毅星说，最早代理
着一个不知名的小品牌，日子过得轻
松，行业利润那会儿也十分可观。

2005年～2007年，行业高速发展，企
业迅速扩张，便关注于做大盘子；这两
年，又回归到对企业自身的关注，人员
培训、展厅、产品等。“对于橱柜业而
言，我的概括是大致经历了三个阶段，

即比成本、比产品、比品牌，现在正是
品牌锻造期。”

张毅星说，尽管前期大家都在恐
惧今年的危机，但事实证明，用心做产
品和服务终究会扛过这个冬天，企业
联合卖场并联盟几个异业品牌搞了团
购活动，以系列知名品牌的服务为主
打，效果很突出。“这证明，一是消费者
对品牌开始关注；二是不同行业的品
牌可以携起手来，把正规市场的份额
做大做强。”

没有生存，就谈不上品牌。前期
的积累需要一个过程，品牌是逐步随
着市场和消费者的认可慢慢提升的。

在张毅星看来，品牌更像一条不归

路。做企业，形势不好了，可以转行，

可如果做品牌，就要一条道走到底，需
要一个漫长的过程。不过，目前一些
橱柜品牌已经开始起步，在努力往品
牌路上靠。谁能坚持下来，谁就形成
品牌，成为最后的胜者。而针对明年的经济形势，张毅星

很有信心，依附于楼市的家居建材行
业，今年交房量多、开盘量也大，明年
的市场需求量也会增加不少，所以对
家居建材的需求也会更多。
■语录

这一年里发生了很多事，你印象
最深刻的事情是什么？在今年整体经济形势不好的情况

下，建材老板凝聚力增强，抱团联合举
办的行动，数量增多而且成功。你最想对自己，或者是对自己的
团队说一句什么样的话？每个人都要更多努力，提高整体

团队的向心力，提高各方面素质，一起
把整个东方邦太这个大家建设得更
好。

晚报记者 熊维维

用心做产品 坚持创品牌
南京东方邦太橱柜郑州地区总经理 张毅星

1月 1～4日，世友地板总裁亲临郑州大型
签售特卖会，届时世友工厂将有 20000余平方
米的特价资源空投郑州，同时还有专利锁扣地
板及超抗污洁晶面地板两大核心产品现场发布
并低于出厂价体验上市！据世友地板负责人介
绍，本次签售会供应的地板均以低于出厂价每
平方米30～100元直供，12MM厚仿实木地板低
至 66元起，实木多层地板低至 99元起，实木地
板低至 166 元起，提前预订还可获得更多优
惠。同时，该负责人还提醒广大消费者，世友地
板将于 12月 26日、27日举行签售前的预售活
动，提前预订的客户，将获得“意外惊喜”。

2009年，世友地板一直保持了热销态势，世
友地板的领先技术，解决了四大家居难题，

2006年，世友成功研制出地热王纯实木地板，彻
底结束传统实木地板不能用于地热环境的历
史。2007年，世友再次开辟实木、多层实木地板
抗刮痕领域的“蓝海”，解决实木、多层实木地板
易划伤、难打理、不能用于公共场所的难题。两
年之后，世友旗下产品又迅速延伸至抗变形、抗
污染等各个领域，不断丰富地板市场，完善地板
品质。从地热王到钛晶面、第二代钛晶面，再到
专利锁扣地板、超抗污洁净地板，世友的每一款
产品，凭借卓越的品质、尖端的技术和领先的服
务，不断征服广大消费者，改善人们的家居生活
环境。有业内人士表示，世友专利锁扣地板和
抗污实木地板将会成为引导中国地板市场发展
的一个新的风向标。 万佳

进入12月，一年一度的家居业岁末促销大
战，在欧派集团的引领下，拉开战幕。据了解，
欧派此次促销从 12月 18日开始，持续至元旦
期间。活动期间，凡订购欧派橱柜并交规定预
约金的顾客，均可获赠相应的“欧派贺岁礼包”
一份；购买欧派橱柜达规定金额以上，即可获
赠相对应的欧派厨电；需购衣柜的消费者，还
有定橱柜送衣柜消费券的优惠；此外，凡进店
消费者均可获赠“新年利是”一份，可谓新年人
人有好礼。

此次促销优惠，欧派衣柜、厨电产品力度
空前。对此，欧派集团董事长姚良松表示：欧
派现已稳居国内橱柜第一品牌位置，下一步将
整合橱柜产品的优势资源，加大对衣柜、厨电
产品的推广与投入，向国内整体家居领军品牌
迈进，此次岁末促销，就是为欧派新战略落地
打响的第一役。

而欧派橱柜在设计、生产、渠道、品牌方面

的坚实基础，正为欧派的战略扩容，提供了牢
固的后盾。

据悉，欧派独有的大规模定制，以及亚洲
最大生产基地的建立，满足了消费者的个性需
求，并极大地提高了产能。欧派全国2000多家
门店，保证了消费者能够快速、便捷地享受服
务。而欧派多年积累的品牌知名度与美誉度，
以及消费者资源的兼容，也是其拓展衣柜、厨
电市场独有的品牌、市场优势。

另悉，欧派的柔性生产线，强化了生产工
艺和设计能力，欧派独有的大规模定制，则满
足了消费者对个性化的需求，今年欧派亚洲最
大的生产基地的建立，更是极大地提高了产
能，赋予了衣柜、厨电产品的“高质价比”优
势。有业内专家表示，整体家居已成为家居市
场的消费新趋势，橱柜品牌向整体家居品牌的
延伸，有着无限可能，欧派向整体家居领域发
展的潜力无限。 张真

拉开家居行业岁末大战序幕
欧派新年大礼四重奏 打响收官之战

世友地板领衔行业让利风暴
元旦世友地板总裁亲临郑州大型签售特卖会


