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日前，从华丽灯饰大卖场传来消
息，卖场里各项促销产品已经基本上
架。2010年1月1~5日，以“2010，欢乐
购灯——华丽灯饰跨年巨惠”为主题
的中原灯饰行业大型促销活动将华
彩绽放。据悉，该促销活动推出五重
豪礼：一重进店礼，进店客户即可获

得获赠 3000 份新年礼品；二重低碳
礼，3000 盏节能灯免费送，凡持 2009
年 6 月后正式装修合同及身份证的
客户，均可参与“2010 低碳生活我先
行 华丽灯饰免费送节能灯”活动；三
重热销灯饰礼，1000款热销灯饰绝杀
优惠；四重30万元现金礼，开年新禧倾

力赠消费者；五重60万现金大礼，跨年
奢华巨惠；六重大奖礼，购满 5000元，
即可参与国际品牌跨年大奖疯狂抽活
动。另悉，华丽灯饰特将5天促销期间
的营业时间适当延长，最晚可至晚上
8：00。

师红涛

近日，集成吊顶行业缔造者——
友邦集成在继推出全球首款集成吊顶
定制电热水器模块后，再次以创新设
计打破第一代集成吊顶电器功能的使
用局限性，在行业内全新推出光波取
暖、双模暖风、量能换气和垂直风扇四

大模块，以专一诠释和引领集成吊顶
设计研发趋势。

以马拉松式原创精神为特征的友
邦集成吊顶，自 2005年发明集成吊顶
以来，始终以打造人性化的室内吊顶
整体解决方案为目标。此次在市场上

推出的光波取暖和双模暖风模块，不
仅解决了第一代卫浴取暖产品升温
慢、温差大、取暖效果不明显等问题，
而且打破了常规集成吊顶取暖产品

“功能几合一”的设计弊端。
李晶

世友地板是中国地板行业的领军企业，也是木
地板行业诚信经营的示范企业，不仅自身“以信立
业”，还积极倡导行业诚信经营，素有木地板行业的

“诚信大使”美称。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。业内专家认为，世友
地板以高标准要求自己，担负起了一个示范企业应
有的社会责任。

据悉，为答谢中原父老对世友一年来的厚爱，1
月1日～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 元~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”。 万佳

日前，“又一佳”杯大美中部地区
太阳能经销商财富论坛在郑召开。
本次活动由联合国工发组织国际太
阳能风能信息中心、中国农村能源行
业协会、北京创新学会、河南省可再
生能源学会、河南省太阳能商会（筹
备组）联合支持，大美国际资讯主办

的活动，吸引了来自中部六省（河南、
安徽、江西、山西、湖北、湖南）的近千
名太阳能经销商。

据了解，这次论坛的成功举办，
极大地鼓舞了经销商的士气，提升了
太阳能经销商对行业的认识和经营
管理能力。而举办本次活动的大美

国际资讯也获得业内的一致好评，
据大美国际资讯渠道事业部总经理
高明元介绍，大美国际资讯专门从
事全国乃至世界新能源行业资讯运
营，从事的行业有太阳能等可再生
能源、光伏、供暖等，已经成为中国
新能源资讯业的先锋。 师红涛

随着家居市场的发展，整体厨房作为一个概念渐渐普及。生活对厨房的要
求，已不再只是停留在“进餐”的层面，而是将其转化为一种对精神文化的追求。
现代的厨房要按照消费者家中的厨房结构、面积以及家庭成员的个性化需求，进
行整体配置、整体设计、整体施工，并提供相关的成套产品。 晚报记者 熊维维
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友邦集成吊顶新品上市引发热销

金融风暴对欧派橱柜的影响
主要还是在去年，那时消费者的消
费心理发生了变化，变得越加谨
慎，消费者希望通过一定的折扣买
到更加质优价廉的产品。在欧派
橱柜郑州公司总经理兰红看来，这
对市场来说确实是个困境，但逆境
中往往也蕴藏着机会。兰红表示，
根据欧派橱柜作的调查，今年消费
者更慎重、理性，偏好性价比高的产
品，希望省钱也能消费名牌，对大品
牌、大型活动的关注度较高，特别是
行业第一品牌对其吸引力较大。但
凡举行大型的促销推广活动，一般
都能吸引消费者，成单量很高。这
说明即使在“寒冬”下，消费需求依
然存在，关键是企业如何去发现市
场规律、顺应市场趋势。

因此2009年，兰红为欧派橱柜
在郑州的发展确立了几个基本思
路，首先加大了宣传力度。第二要

把我们的口碑和售后服务搞好，这
是很重要的。售后服务也是销售
非常重要的平台，没有好的售后服
务就没有好口碑，如果一个品牌想
要在当地站稳脚跟，就一定要有良
好的口碑和服务。第三，加强常规
性人员培训，拓展销售空间。

南京东方邦太橱柜郑州地区
总经理张毅星说，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。

橱柜业改变厨房生活
在意利宝橱柜董事长姚孟海看来，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，
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。

正如众多经销商所说，橱柜行业还太年
轻。所以，它孕育着非常广阔的前景。由于
规模化生产，品牌橱柜的价格已经少了很多
虚高的成分。虽然，原材料在不断地上涨，
但是某些品牌橱柜也加入到残酷的价格战
当中。如今，许多品牌已经不会在价格上做
文章，而将推广理念和销售服务作为立足市
场的根本。如此，细分出的市场将会越来越

“成熟”，想要优质专业服务的自然会选择和
认可品牌，而小品牌或者手工作坊也将以其
诱人的低廉价格而长期存在。“品牌和非品
牌价格差距太大了，所以我们要做的是在销
售服务上不断创新，培育出接受品牌的消费
群体。”意利宝橱柜董事长姚孟海如此表示。

俗话说：“三流企业卖产品，二流企业卖
技术，一流企业卖品牌，超一流企业卖标
准。”随着橱柜企业日益走向健康发展，不断
提高创新水平，也提高了品牌意识和全方位
服务意识。越来越多的消费者也开始从只
关注表面的价格，转变为关注家装企业的信
誉和售后服务质量等方面，橱柜品牌更加注
重市场调研和用户需求，要么不做，做就做
好。通过产品的再销售——全方位服务，不
断在用户心中树起丰碑，赢取人心，建立良
好的口碑。
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做橱柜就做品牌橱柜


