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7月 8日，美克美家 2011“时尚变奏”新
品发布会在北京举行。全新套系“时尚变奏”
的诞生对美克美家来说将是感官与审美全新
变革的一年。

据美克美家全国门店系统总经理赵革
先生介绍：“在几年前，生活方式对中国消费
者来说还是一个很抽象的概念,而如今对生
活方式的认知已日渐深刻，消费者对自身真
正渴求的生活开始进行系统化思考，并尝试
运用专业的方式进行清晰化的界定，购买行
为也不再是为买而买，个性化的趋势越来越
明显。” 小静

美克美家“时尚变奏”系
列发布

简答题（3×20分）

1.今年上半年，中原家居卖场行业表现如何？
答：今年的3·15、清明节、五一小

长假、端午小长假等假期，各家居卖场
都打起了促销战，并且，大多数卖场基
本延续了以往的促销力度。然而，消
费者对商家打出的促销牌却似乎不太
买账，回应平平。

近年来，家居行业营销正在打破
以往由3·15、五一小长假、十一黄金周
构成的“三足鼎立”的传统营销模式，
更加多点和分散，只是营销侧重点和
促销力度各有不同。但是，五一前后
的消费集中放量和商家的大力促销已

透支部分五一之后的消费。此外，持
续的楼市调控政策让消费者对家居消
费大多以观望为主，再加上 6 月份已
进入装修淡季，此前靠惯性延续购买
热情的消费者已呈“疲态”，因此，家居
卖场5月份之后的促销不尽如人意。

2.家居卖场在先行赔付方面做了哪些工作？
答：2000年，居然之家率先在业内

提出了“先行赔付”服务模式，这一服
务模式很好地解决了消费者维权无门
的尴尬。如今，该承诺在省会很多大
中型家居卖场中被誉为经营理念之
一。其实，喊一句口号并不难，而贵在
执行力。

现阶段，家居卖场还存在管理不
规范、商品问题多、售后服务弱等行业
通病。与此同时，由于摊位制、市场经
营分散、不便于管理，导致商誉低下、
纠纷繁多，家居卖场发展前途堪忧，在
市场竞争中，将面临严酷的挑战，也面
临着升级与淘汰的生死抉择。因此，

各卖场若想在未来市场中取胜，一切
经营都必须“以顾客为焦点”，既然提
出“先行赔付”承诺，就要实实在在地
执行，不要让“先行赔付”成为一种口
号。只有这样，才能真正在消费者心
中扎根，在市场竞争中赢得自己的一
席之地，获得持续发展。

3.对家居卖场而言，什么才是发展的核心竞争力？
答：未来的家居行业，靠什么赢得

市场？多位家居卖场负责人给出的答
案是“服务”。随着家居卖场数量的增
多、竞争的激烈，不少家居卖场开始苦
练内功，全面升级服务体系。这不仅
标志着中原家居行业得到了新的提

升，更意味着今后的服务或将更加贴
近消费者。

家居需要大企业的承诺，能否赢
得消费者，就看商家的服务做得如
何。对家居卖场来说，第一年，你可以
重点打造知名度；第二年，你可以提升

美誉度；第三年或者以后，就必须提高
服务的水平了，比如，推出更加人性化
的服务措施，贴近消费者，如商场员工
会将产品的知识告知消费者。一个企
业最大的核心竞争力不在规模大小、
位置好坏，重点还在服务是否到位。

请概述中原卖场行业的竞争优势
答：家居行业发展迅速，消费者越来

越理性，人们对家居产品的关注已经从过
去的价格、实用等转变为产品质量、环保
性能、设计风格、个性等方面，对高质量家
居品位的不懈追求已经成为人们的共识。

家居卖场之间的激烈竞争，不再
仅仅依靠“价格战”就可以完成，独特
的经营理念、不断创新的营销模式、独

有的特色化服务成为卖场间竞争的利
器。随着各大家居卖场重视服务能力
的提升，不管是提供全方位的环保服
务，还是提供全程指导的完整家居服
务，都是差异化服务的表现。

作为一个综合性的家居卖场，如
果站在第三方的角度，能够对入驻的
各个品牌或经营主体进行规范，能够

在进行权威检测的基础上对所售商品
做出真实的表示，对消费者来说就起
到了正确引导作用。

实际上，在家居业竞争日趋白热化
的今天，越来越多的家居卖场意识到，除
了日渐同质化的服务之外，必须不断提高
服务的层面，走上个性化服务道路，从而
投入到深层次的服务领域才能赢得市场。

试卷分析

家居卖场进入“扩张时代”
欧凯龙、居然之家、红星美凯龙、

华丰灯饰界、凤凰名优建材城、中博家
具城等诸多家居卖场，省会消费者已
耳熟能详。除了这些老牌家居卖场，
新晋力量也不容小觑。

坐落于郑东新区 CBD 的丹尼斯
家具馆、掘金西南的中原百姓广场，以
及致力于打造专业灯饰卖场的华丰灯
饰界，都为硝烟滚滚的流通领域的战

场添上了更多不可测的因素。
家居卖场数量的增多，为行业带来

更多的竞争，而对于消费者而言，最期
待能以最优惠的价格买到心仪的家居
产品。因此，不少业内人士表示，在家
居卖场竞争不断加大的压力下，2011年
的价格很有可能会“随行就市”。

任何行业从起步到发展成熟，都
会逐渐进入微利时代。家居生产厂

家、经销商也不可能一直处于高利润
水平，家居行业的暴利时代已经过去，
随着市场的优胜劣汰，有产品会涨价，
也有产品会降价。业内人士认为，一
旦家居行业进入微利时期，家居卖场
要充分利用每个获得利润增长点的机
会，通过提高服务能力，加大品牌建设
以换取消费者的人气。

本版文字：晚报记者 倪子
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7月9日上午，左右沙发四大总裁空降郑
州，在红星美凯龙、欧凯龙、丹尼斯、居然之家
四大卖场举办了“激情狂卖 8小时”活动。据
了解，左右沙发此次活动推出了很多款特价
沙发，原价 14080 元的沙发只卖 4990 元，买
3000元送2000元、进店有礼等。

左右家私厂家让利、所有产品都为厂价销
售，价格同比低30%~50%，吸引郑州市区及其周
边城市近千名顾客。两天时间，四大卖场80个导
购共接待顾客2000名。此次活动最夺人眼球的
是现场抽大奖活动，奖品有2000元红包、LG30英
寸液晶电视机等诸多超值大奖。 李红卫

左右沙发激情狂卖8小时

为不断满足消费者的需求，近期，大自然棕
床垫“大自然·翡洛奇”产品逐步进入郑州家具
高端卖场欧凯龙和居然之家店。上市短短一个
月，产品不仅得到广大消费者的喜爱，销售业绩
也非常喜人。大自然棕床垫负责人表示，这或
许就是大自然·翡洛奇带给消费者最天然、健
康、环保、安全、舒适睡眠的好床垫。

近期，大自然·翡洛奇为新品上市再次抛
出重磅豪礼倾情奉献给绿城消费者，还有体
验价销售，这对消费者来说，无疑是一个好机
会。据介绍，大自然·翡洛奇的材质采取天鹅
绒面料和纯天然的棕丝，可以给消费者带来
真正意义上的健康睡眠。 李红卫

大自然棕床垫
翡洛奇系列上市

年中大考年中大考 之之“中原卖场”“中原卖场”

一周居居事

8 5服务真卖力 赢得好口碑
2011年中原家居行业年度中期综合调研试卷
满分：100分 考试时间：90分钟

试卷说明：
本套试题仅供中原家居行业内部使用，请拿到试卷的人员认真看题。试题没

有标准答案，纯属行业参考。

姓名：卖场类


