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心系潍坊 激情飞扬

潍坊万泰建筑装饰工程有限
公司总经理周同林还记得，自己
刚来到潍坊时，家装行业市场还
是另外一个样子。“五年前，客
户量还比较充裕，老百姓在选择
上还很感性。后来，从09年开
始，家装市场就进入了‘战国时
代’，直到今年，一年比一年难
签单。”然而，在这个竞争激烈
风云变幻的家装市场，万泰装饰
与众多顶级建筑装饰原材料供应
商携手，成为潍坊中高端家装市
场的领头羊。谈到能够长盛不衰
的“绝招”，周同林笑着说，

“走到现在，不外乎多了些坚持
而已。”

坚持产品品质

“成在营销，败在工程”。
这是家装行业一句很经典的

话，近几年来，如周同林所说，客
户们变得越来越理性，至少要货
比三家以上才肯签单，签单之后
就算是成功一半了。营销上的策
略不多说，剩下的就看工程质量，
如果质量不过关，那么前面做的
就都成了无用功。

工程即产品品质，这基本取

决于硬件基础，也就是选材。万泰
装饰针对中高端客户群体，从
2008年到2012年，一直坚持从一个
高起点出发，为客户提供信得过
的优质主材。

找万泰装饰装修过的客户都
知道，万泰的材料都是专供，也就
是说，由厂家把材料直供给万泰
仓库，再由万泰专供给客户，从
中就避免了个别施工工人掺假的
可能性。而这些专供主材的选择
标准都比市面上的要高，万泰公
司所选择的材料供应商都是国内
外知名品牌、500强企业、拥有
国家免检产品或有专利技术产品
的材料厂商。选择这些材料商的
产品，由于厂家直供的原因，所
以价格并不算高，但是产品都是
市场上数一数二的，而且厂家及
济南经销商的实力雄厚，售后服
务会有很好的保障。

坚持服务客户

“我们都是坚持做口碑，目前
口碑客户能达到30%，简单说，实
际上是客户满意度在传播。”周同
林说。

万泰装饰每年都在统计客户
满意度，最优时能达到98%，客户
满意度与员工的收入结构挂钩，
并计入考核。“客户满意是我们的
唯一标准。”周同林提到，只要是
工作期间，任何一名员工都不能
假设客户有问题，不能埋怨客户，
不能放弃客户。

由于家庭装修需要设计方方
面面的材料，装修前后，客户都需
要面对大大小小的公司及材料销
售商，这势必会牵扯大量的时间
与精力，尤其是订货、联系送货、
安装、退补货以及维修等各项服

务。万泰装饰让客户享受的则是
一条龙服务——— 如果客户从万泰
装饰选择主材产品，只需要让设
计师带着自己选好样品、付清款
项、进场及安装完工验收。如果验
收不合格或者质量出现问题，万
泰装饰会积极帮客户和材料商联
系沟通协调，客户拥有自己的监
理会，会从监理会那里另一张施
工进度表，写明施工的流程和顺
序安排，万泰公司根据施工进度
帮客户和材料商沟通，保证准时
送货，避免延误工期。

坚持环保设计

做家装行业，不仅要有产品
质量为基础，真正能第一眼就让
顾客铭记在心的，是设计师的设
计能力。目前，在家装市场，环
保性高的设计更能受到客户的青
睐。

“真正的环保不是喊出来
的，而是做出来的。”

万泰装饰的家装工程全部由
潍坊市产品质量监督检验所进行
室内空气质量监督检验，自2006

年至今，万泰装饰的所有家装工
程，几乎没有出现过空气质量问
题，真真正正的安全环保。

2011年，万泰装饰与全球众
多顶级建筑装饰原材料供应商携
手，对施工材料全面升级，并强
势推出“鲁班标准施工体系”，
将“欧洲七大核心生态环保施工
工艺”导入潍坊。总之，万泰装
饰将以优质的选材、七大核心生
态工艺、精湛的设计理念、严谨
的服务精神以及完善的全方位服
务，在打造更加绿色环保的完美
家居道路上，向前越走越远。

本报记者 杨万卿

万泰装饰：

在坚持中追求完美

从2007年到2012年，五年
的风雨历程，五年的积淀营养
结出了丰硕的成果，禾木空间
装饰取得了令同行业瞩目的业
绩。从2007年至今，公司的面
貌发生了沧桑巨变，无论在经
营规模、资金实力、经济效益
方面，还是在员工队伍、社会
知名度等方面都取得了长足的
进步，已发展成为一家服务优
良、管理规范、具有相当规模
和实力的家居设计公司，经过
五年的发展，“禾木空间，设
计领先”的理念已深入潍坊百
姓的内心，禾木空间已然成长
为潍坊家居装饰界的领导品

牌。
禾木空间致力于潍坊人的

家具幸福。2011年5月，禾木空
间提出“设计幸福”家居空间
营造理念，旨在“设计改变生
活 ， 提 高 中 国 人 生 活 幸 福
感”，摒弃现阶段家居装饰行
业中的过分注重视觉设计，忽
视了人居感受的设计弊端。
2011年12月，又提出“乐活+优
悠+慢调”三大生活方式，为
居住者提供更精确的生活定
位，为每个家庭营造真正适合
自己居住的生活空间。

禾木空间的标志由"家"英
文名称"HOME"设计而成。"禾

木"取"HOME"的谐音,喻"和睦"

之意，积极响应建设和谐社
会、和谐团队。 整体传达了
在活泼积极的工作氛围中，用
无尽的创意思路和宽阔大气的
德行和心胸为天下每一个爱家
的人做出真挚、真诚、真心的
服务。

禾木空间客户总监窦萍萍表
示，过去五年是修炼内功的过
程，修炼好核心竞争力才能在
市场站稳脚根，下一个5年会
将修炼的成果落实到客户，由
试验转向渠道，为更多的潍坊
人带来幸福。

本报记者 丛书莹

为中国幸福加油

禾木空间：设计幸福家居空间

““价价格格战战失失灵灵了了””
林林昌昌地地板板鲁鲁东东半半岛岛营营销销中中心心销销售售总总监监杨杨勇勇

当前的市场环境，与2009年
国际金融危机太不相同。过去的
困难扛一扛就没事儿了，现在有多
少企业能扛得住呢?市场已经对这
种形势做出了反应。潍坊现在有的
卖场在减免租金以显示和商户共
度难关的信心、有的品牌在收缩战
线、有的经销商干不下去了不得不

“反水”，就算有的企业逆市上扬，
销量上去了利润却下来了。于是，
价格战失灵了，获得了市场份额却
赚不到钱，死得更快;概念战不管
用了，需求不足，你忽悠得再好也
没人愿意买单。

在市场洗牌加速的环境风暴
影响下，有的装饰公司和建材销
售商却不降反升。这些企业的共
同特点是原始客户积累的美誉度
在寒冬时期充分发挥了保温墙的
作用，通过体验式销售让客户达
到了满意程度最大化。企业要做
好长期“过冬”的准备，不仅要追
求产品销售的数量，更要保证一

定的利润，要让有限的消费者选
择你，就要真真切切地展现自己
的风格，踏踏实实地做好每一件
产品，玩儿不得半点虚的。

部分品牌的收缩恰给对手留
下了极佳的超越机会，可能是千
载难逢的反败为胜的机会。往往
这个阶段才是更能体现品牌竞争
的关键时期，收缩型企业的裁员、
减薪，导致大量人才流失，攻击性
企业正好将人力资源好好深入整
合一下；收缩型企业减少广告、促
销及渠道的投入，主抓内部管理，
攻击性企业恰好利用这个机会加
大品牌推广力度，在推广方法、终
端促销、渠道推广及扩张上只需
略微加大投入，便可起到事半功
倍之效。

众多装修企业和建材经销商
想到了降价来拼抢市场份额。中
国各个品牌企业的竞争仍然一味
采用价格战，殊不知此种降价销
售是对品牌的极大伤害。拿马桶

举例来说，国产卫浴行业第一品
牌箭牌卫浴连体马桶，惊爆特价
已经出现了499元一只的“大牌特
惠”，将市场竞争直接提前进入

“白热化”状态，诸多二三线品牌
价格相继跳水，纷纷表示箭牌令
其“无法生存”。而与此形成鲜明
对比的是国际著名品牌TOTO卫
浴，一个有着近100年历史的日本
经典品牌，其认为，价格战是最无
力的销售模式，他们从不打价格
战，目前的分体马桶仍然保持着
千元以上的价格，通过一系列科
技创新，在全球卫浴科技保持领
先，其价格的坚挺保证了国际品

牌的形象，并在市场竞争，特别是
一线市场中，无论零售、工程还是
分销，路子越走越宽，权威调查显
示，国内五星级酒店绝大部分被
进口品牌，在潍坊装修行业，万泰
等传统品牌年后这几个月与去年
同期相比依然保持了市场的稳步
提升，而在建材行业包括瓷砖卫
浴地板等行业目前渠道建设比较
好的品牌也依然闲庭信步。

在这个还有些寒冷的春天
里，希望所有的行业精英们振作
精神，迎难而上——— 春天来了，只
不过比以往来得更晚一些。

本报记者 杨万卿

如果家里有房子
等着装修，应该是个
让人快乐的事情吧，
可以想象着装修后的
新房，可以根据自己
想要的样子去设计，
去采买，去装修。

房子的装修让
人们多了对人生的感
悟：理想和完美永远
都在那虚无缥缈的空
中 楼 阁 ， 它 亦 真 亦
幻，美丽煞人，吸引
了无数的追求者，人
们为它奔跑，劳累。
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