
2012 年上半年，
尽管促销方式层出
不穷，成本颇高的

“爆破营销”也轮番
在各大卖场上演，但
受上游产业和整体
市场环境的影响，家
居行业销售遇冷，进
入了调整期。在此
背景下，家居行业未
来发展的重点是什
么？家具企业应该
通过哪些方面的努
力 才 能 够 找 到 出
路？这些问题值得
业内人士深思。

“红星美凯龙之
约”洛阳家具建材家
电家装博览会开幕
在即，本刊记者采访
了参加此次活动的
部分经销商。

我们希望从业
内人士角度来了解
行业现状，寻找未
来家居行业的突围
之路。

解析行业发展趋势 探索品牌塑造之路
——家具行业高层访谈
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□本刊记者 周延飞

周浩：“造假门”、“纸质门”
等事件发生的原因是：只重价格
不重价值；重企业形象，忽略产
品形象；只重售中，轻售前与售
后；活动过度促销。这说明家居
行业仍不够规范、不太成熟。品
牌的建设与形象的塑造对家具
企业至关重要，家居企业要想长
足发展必须狠抓品牌建设。品
牌的建设与形象的塑造应该以
消费者为主导，将产品的质量和
服务作为企业发展的核心，这也
是我们正在做的。

我们以“每个产品都会有属于
自己的心跳声，产品是一个人，是
有性格的”为产品理念，以“主妇的
内心世界”为设计理念，实现了集
灶具、抽油烟机、消毒柜3项功能
于一身的技术革新。公司自2011
年3月正式招商到2011年11月，
已有150多位经销商加盟，这是大
家对火星人品牌最好的认可。

王丽君：红木家具一直是业
界的“话题王”。有不少对红木家
具情有独钟的人可能会有这样的
经历：自己精心挑选、花费很多钱
淘回家的红木家具居然是假的。
然而面对红木家具市场的这一“坑
爹”行为，消费者可以说是深恶痛
绝却又无可奈何，这也造成了红木
家具信誉缺失，这些都来源于红木
家具企业自身。

今年8月1日，国家标准《红木
家具通用技术条件》正式实施。新
国标要求所有销售商在销售之后
必须提供产品保修、产品退换、超
出保修条件及保修期的产品收费
条件等相关的售后服务，这对红
木家具品牌的发展带来了利好。
在新国标的要求下，顾客买到的
将是可看、可用、可升值的红木家
具，这也是名艺名居一直以来秉
承的理念。

（下转D05版）

茹汉强：目前，刚需置业者
的家装已成为家居行业的消费
主流，由于房价较高，刚需置业
者的购房面积普遍较小，这就
对家居市场提出了新的要求，
如何迎合刚需置业者成为家居
企业首要解决的问题。另外，
消费者个性化要求普遍较高，
大家更加看重性价比，找准自
身产品的定位，是现在品牌家
居企业需要努力的方向。

“独特的品位设计，量身打造
高品质家居”是目前左尚明舍正
在走的路线。现在的消费者对产
品的品质、价位、环保性都有很高
的要求，为他们量身打造就成为
一个最有效的捷径。左尚明舍产
品全线采用E0级绿色健康材质，
且E0级承诺列入销售合同，并在
定制行业首家推出可退货承诺，
让消费者免除后顾之忧，放心消
费、明明白白消费！

王振开：2012 年在房产政
策、通胀等多重压力下，中宇卫浴
如大多数品牌一样，正面临一次
前所未有的挑战。顺应市场环境
作出针对性的调整和改变是中宇
的选择。

目前国内卫浴行业的市场
饱和率达23%，全国一、二线城
市卫浴市场几近饱和，三、四线
城市卫浴市场依然拥有很大的
潜力。中宇卫浴根据三、四线城
市的特点制定策略：第一，根据
三、四线城市居民的生活习惯，
量体裁衣地开发性价比高的产
品；第二，建立销售网络，针对
三、四线城市居民的消费习惯制
定一套适用的消费模式；第三，
降低物流成本，企业通过利用现
有的途径共享资源，降低物流成
本。中宇卫浴相信通过自身的
努力，一定会赢得三、四线城市
的卫浴市场。

记者：2012年上半年，家居业终端市场销售额下降幅度较大，
遭遇“寒冬”。作为业内人士，您认为该采取怎样的方式应对当前
的市场现状？

记者：现在，许多家居企业都很看重“品牌效应”，企业品牌竞争已
白热化。在这种情况下，您如何看待品牌建设与形象塑造对家居企业
的作用？
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