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品牌将是未来的竞争力
河南超凡装饰董事长 王健
家居建材行业作为城市

建设的下游产业，是国民经济
发展中不可缺少的环节。近
几年，随着中原家居建材行业
快速发展，不仅为绿城的城市
建设作出了巨大贡献，也提供
了无数就业和发展的机遇，一
定程度上满足了中原人民日
益发展的家装消费需求以及
家居文化需求。然而，发展中
的行业也存在着一些问题，如
打一枪换一个地方的家装游
击队及垄断小区泥沙销售的
沙霸，他们搅乱了家居建材市
场的健康氛围。

未来的市场将逐渐走向
和谐健康，我们正面临一个十字路口，需要社会
各方面的努力。媒体要引导消费者正确消费，
消费者要把握居家理念，我们商家要把握自己
的方向，走品牌发展之路。不管面对的是消费
者还是市场，你的品牌将是以后的竞争力。

有机整合家装应对多元化局势
东易日盛装饰董事长 杨崇礼
市场竞争的加剧促进了家居市场的多元化

发展，而在多元化局势下，东易日盛提出有机整
合家装，这是基于世界级的加工工厂提供产品，
有机性就是从设计阶段的研发开始，从风格导
向，到整合瓷砖、壁纸、洁具以及家居产品，都是
一个整体的研发、整合过程，并且是有机的。有
机这个概念，就是跟建筑有关的所有元素都是
有关系的，在这里可以简单总结为和谐共生。
家装公司就是要做到建材商和游击队都无法做
到的，为成功人士提供高品位生活方式的地方。

个性化发展企业会走很远
美巢装饰总裁 孙蕾
对于未来，我有这么一个判断，因为上海

三环以内没有毛坯房，精装修房子的比例是
30%~50%，所以可以遇
见住宅精装修的比例会
越来越高。而建材业垄
断性会急剧地出现，被一

些大的做精装的公司能整
体解决的公司来占领，巨
型企业一定会出现在低价
的大规模的标准化的公司
里面。还有就是对于广大的家具和一部分建
材的，做个性化的企业会得到自己的发展空
间，依靠自己的个性化在国内的企业也会做
得不错，传统家装将逐步被取代。

用标准赢得消费者信任
郑东建材家居城总经理 黄海军
家居行业是个产值大的行业。随着住宅

消费规模和消费品质的提升，使家居业大有作
为，也给家居的装饰装修提供了很大的机会。

而同时，在发展当中，家居业应该以诚信
求生存，以质量拓市场。因为我们家居的装
饰装修主要是散户作业，工作面分散，一户一
案，所以要从设计用料、施工到成本核算等方
面建立行业标准，用诚信来赢得市场，取得大
家的信任。

增强品牌价值才能收获更多
美颂雅庭装饰郑州公司总经理 刘恺
在质量优先的原则下，家居产业在发展

当中应该适当地进行资本集中。企业规模应
该做大，小企业逐渐合并到大企业，或者说自
己发展起来做大，成为品牌单位，这样才能解
决“家装装修队”来扰乱市场。

同时，品牌在自身发展过程中，也应该通
过自律，进一步提升品牌企业在消费者心中
的价值认同，来增加消费者对品牌和企业的
认同感及归属感，这样我们才会在市场中得
到更多的收获。

要随客户的需求而改变
钟凯丽装饰郑州公司总经理 钟凯声
因为来郑州已经七年了，所以对客户的

需求很是了解。客户选择什么样的企业完全
取决于产品的品质，例如材料的环保性、施工
质量、售后服务是否完善等，还要有在客户接
受范围之内的低成本。

家装服务是一个漫长、复杂的过程，在这
个过程有很多客户自己必须参与的环节。客
户不专业，却有决策权，要签合同、要检验收
获、要多退少补，客户在这个过程当中常常不
满意，甚至有客户说，“做一层家装扒一层

皮”，指的就是，客户认为自己在装修中要耗费
很多的体力和精力。家装公司想发展成为一
个令客户达到百分之百的满意，在发展过程上
就需要有所改变。

引导消费者勿进游击队的价格误区
瑞博文装饰郑州公司总经理 华旗
对于消费者而言，游击队反应及时，更加

灵活机动，因此适合那些要求简单装修的工
程。如果消费者明确表示只愿意花更低的钱
装修，游击队多少钱的活都愿意接。但如果请
游击队装修，一旦装修中质量出现了像水管爆
裂等问题，造成家中的重大损失，游击队往往
没有赔偿能力。所以无论是商家还是媒体都
要引导消费者，不能受游击队的价格误导。

家居联手科技创造更多健康生活
郑州业之峰装饰总经理 张晓红
随着家居行业不断完善，以及消费者对家

居产品的认识，在未来，科技、智能、低碳都将
成为企业的生产力。而业之峰近期将与清华
大学联手创办环保研究中心，致力于将我们的
家居产品做得更环保，更节能，更健康，更舒
适。我想这是我们家居行业共同追求的目标，
也适合于我们整个国家乃至全世界节能的目
标。因为我们家居是离不开健康，离不开舒
适，离开了这个，你做得再漂亮，对于家来说，
也是一钱不值。我觉得我们家居产品既要中
看，也要中用，既要中用，更要健康、舒适。

为客户建造最适合的生活方式
天津鹏发装饰郑州公司总经理 郝明光
对于外来品牌来说，对本地市场的了解一

定要充分。在这一年多的时间里，我们不断收集

客户的意见，了解客户的需求，让津派装
饰能够真正意义上地融入到中原消费者
的居家生活当中。在消费者对装修方面
的需求上，来为中原消费者定制，或者有
倾向性的为他们建造一些是适合他们的
装修风格和生活方式。我想，无论市场有
多少问题，只要把握住消费者需求，就能
有更加长远的发展。

环保节能是灯饰发展永久课题
华丽灯饰副总经理 郭宝玉
对于灯饰来说，一定要耐用，还要适合人居

住，这样的产品才能赢得市场。在中原灯饰行
业里，低门槛让整个经营灯饰的商户良莠不
齐。而随着灯饰领域逐步引进健康、环保、节能
的概念，对整个行业是挑战，也让品牌灯饰有了
自己的市场地位。相信以后，在灯饰行业里，谁
有更多科技、环保、节能的产品，谁才能真正立
足在这个行业，谁才能战胜这个市场。华丽灯
饰也希望为更多消费者提供更加舒适的灯饰环
境，既有舒适的照明，更有健康、节能的氛围。

整合资源实现“三赢”
新家园建材超市推广总监 高峰
消费者装修离不开建材，我们新家园将装

修和建材整合在一起，使消费者从装修、设计、
购买材料全部“一站式”完成。而同时以最优惠
的价格给消费者，在我们公司把它叫为“三赢”。

“三赢”里的其中之一就是客户“赢”。装
修公司和建材商合作，必须使得消费者到建材
商那里买不到这么低的价格，这是利益体现之
一。而通过这种方式，我们得到了一个诚信和
服务，而我们的建材商是薄利多销，通过这样
的方式让千家万户了解这个品牌。

品牌发展需要探求更多的合作
新家居建材商场副总经理 吴俊才
摆在我们企业面前，有条非常长远的路，

就是如何打造我们的品牌，如何撬动市场，行
业内或者说泛行业内如何合作和共赢，打造这
个行业的旗舰企业，给消费者提供更优质的服
务，我想家居产业应该在自身的品牌建设方
面，在合作共赢方面，在自律方面，撬动市场方
面，探求更多的合作。通过媒体把我们好的思
想宣传出去，能够带来更多的收益。

节水产品是卫浴未来发展方向
箭牌卫浴河南总经销、乐华美居建材副总

经理 程大春
随着经济的发展，家居市场对环保、节能减

排，还有低碳经济有了更高的要求。对于卫浴行
业来讲，开发高品质平价的节水型产品是我们一
个发展的方向。

低碳经济是未来大势所趋，潮流所向，各
行各业都已经陆续行动起来，而卫浴行业更是
率先行动。在未来，箭牌卫浴一方面要为市
场供应更多健康、环保、低碳、节能的
好产品；同时还要倡导每一个消费
者，以及上游的供应商、下游的经销
商一起行动，大家共同努力，买卖节
能卫浴，共享绿色生活，为低碳献
一份力。
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赢得市场不如赢得
客户，在上周五的 2010
中原家居行业发展峰会
上，有与会嘉宾如此谈
到。在此次发展峰会上，
到场嘉宾均是在家居行
业拼杀多年的品牌领头
人，无论是剖析行业、品
牌运营还是战略发展，他
们都各自有招。他们齐
聚此次发展峰会，对今年
的市场形势进行了探讨，
为中原家居行业如何有
序发展群策群力……
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