
2013年12月19日 星期四 编辑：曹继慧 美编：周高虹 校对：彩华 版式：张妍 C19

帮消费者创造更加优质的生活，传
播时尚家居文化，打造中原地区最
大的“宜家”运营商，这无疑是成立
于2005年的河南合美嘉家居有限
公司一直以来正在努力实现的。目
前，它已是一个拥有完善的家装设
计、家具销售、物流配送、仓储、安装
维修、售后保障体系，拥有自主产权
品牌“合美嘉”的大型企业。接受采
访时，其总经理王虎子表示，合美嘉
家居就是要通过引进众多国内一线
的家居品牌，力争为更多的消费者
提供设计精良、功能齐全、价格低廉
的家居用品。
郑州晚报记者 唐善普/文 慎重/图

打造中原地区最大的“宜家”运营商
访河南合美嘉家居有限公司总经理王虎子

几年前，刚刚大学毕业的王虎
子来到公司时，选择的是从基础做
起——跑市场。“做业务最能锻炼
人，也最能学到东西。”王虎子说，
自己当时就是抱着学习的态度进
入家居市场的。

这一“跑”在无形中成就了他这
些年对家居市场的精通。谈论起家居
市场，说起国内外家居品牌，评价起营
销策划和方式，王虎子如数家珍。

前些年，家居市场的品牌有很
多，但很乱。对一个运营商来说，这

不是好事。除非你不想做大做强自
己的公司。而选择一个好的品牌，并
在当地经营好，最后让消费者认可，
并实现厂家、经营商、消费者的“三
赢”，这正是合美嘉家居所要完成的

“目标”。
“这个目标其实非常不好完成，

但现在我们完成了，并且完成得很
好。”王虎子说，当初他跑市场时，其
实就是选品牌，选择值得代理的品
牌，然后带到中原来，送入千千万万
个需要它的消费者的家里。

从市场中挖掘出领军家具品牌 传播时尚家居文化
造就良好口碑

河南合美嘉家居有限公司不仅形成
了规范的企业化流程，还坚持以“平价换
民心、质量换市场、服务换口碑”为经营理
念，以传播时尚家居文化、打造中原地区
最大的“宜家”为目标。

合美嘉说是店，实则是小商场。作为
河南家居行业单体面积最大的店，其丰富
的产品、偌大的营业面积，破解了制约家
居行业向顾客展示完美效果的瓶颈。在
合美嘉，客户能直观地选择到自己看中的
家居，实现装饰风格的全景致复制。

2008 年，在凤凰城建材家居市场，合
美嘉家居体验馆应运而生。家居业态涉
及十几个知名品牌及 100 多个系列产品，
先后引进包括耀邦、富之岛、丽星等众多
国内一线的家居品牌。合美嘉家居以鲜
明的品牌个性散发出品牌魅力，传播着

“宜家”文化。
“合美嘉家居体验馆代理了不同风格

的品牌家居。顾客在现场就可以直观地
看到立体化的成品。”王虎子说，现在的顾
客已经进入特别理智的阶段，合美嘉首先
要做的，就是让顾客感受到产品本身品质
好，其次是产品附加值高。

服务永远是第一位的。王虎子说，在
合美嘉家居，他们的团队从开始的设计到
后面的软饰环节，对消费者是跟踪一条龙
服务。在质量同等下，“服务”就是顾客所
要追求的高附加值了。而赢得了顾客的
满意度，就可以得到顾客的忠诚度，就能
形成良好的口碑。

众所周知，宜家卖的不是家居，
卖的是一种简洁、明快的生活方式。
合美嘉家居也一直致力于打造河南
老百姓买得起的平价“宜家”。

为了真正“平价”而购，合美嘉
家居公司还细分市场，与诸如地
板、瓷砖等品牌商家组成品牌联
盟，共同推出优惠，产品附加值得
以提高。这也大大节省了顾客挑
选材料的时间和精力。

9 年时间，合美嘉家居从最初的
3个人发展到今天这么大的规模。在
王虎子看来，这主要是公司常在“变”
中求发展。有了变，才有了改变传统
销售方式的“你买家具我掏钱”的营
销方式；也正是在营销上积极求变，
才有了员工主动走出去，进小区，开

辟团购业务、电话营销等，扩大客户
资源，才有了合美嘉越来越大的市场
影响力、知名度。

“我们就是以平价换民心，以质
量换市场，以服务换口碑，努力打造
中原最大的‘宜家’。”王虎子说，通过
这几年推出的“家居免费时代，你买
家具我掏钱”，已在中原消费者心中
奠定了良好的口碑，培育了一大批忠
实的消费群体。而且，这个群体还在
壮大。

据他透露，这次“返款”活动，即
活动当天买多少家具，在之后将返多
少现金，3年返50%，再等两年返其余
的 50%。原订人数为 100 人，目前已
超过 200 个报名者了。这也说明了
消费者对合美嘉家居及活动的认可。


