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前言

行销高度决定行业发展高度家居行业是随国内地产业迅猛发展而逐渐兴起的行业，整体发展历程短暂
。
这种历史特性，注定其在发展过程中会衍生出众多与期望不相协调的瑕疵与弊端，产生很多制约行业
快速高效发展的绊脚石和拦路虎。
入行门槛低、从业者素质低、行销策略落后、运营模式粗放等特征无不反映着行业发展层次低、竞争
混乱不堪的事实。
但就是这样一个问题多多的行业，却蕴含着巨大的发展潜力和空间。
伴随着国民经济发展，中国这个拥有13亿人口的庞大市场，其民众的消费潜力在收入不断提高的情况
下逐渐被激活，焕发出勃勃生机。
特别是在1998年国家启动商品房交易，以刺激内需，实施经济增长政策的带动下，家居产业的消费优
势明显增强。
与房产消费息息相关的建材、家装、家具、软饰品等家居企业和家居卖场如雨后春笋般出现在市场上
，满足了众多消费者在改善家居生活中的各种需求。
一个积极的国家政策可以兴盛一个产业，但不完善的政策(诸如限制、规范、约束等辅助措施等相互不
匹配)也会为产业的后续发展埋下隐患。
家居行业在地产业的带动下，在蓬勃发展的同时，因为缺乏必要的限制、规范、约束和监管，以致发
展中期产生各企业都蜂拥而上、恶意竞争、经营行为偏激等众多不利于行业迅速壮大的弊病。
于是，虽然行业消费潜力可观，但从业企业难以获得更大利润的尴尬局面出现了。
在国内竞争秩序还没有理顺的情况下，国际家居巨头又插入一脚，让整个家居行业的竞争更为激烈，
竞争形势更加严重。
面对一波接一波的激烈竞争，企业陷入“杀价”怪圈，企业利润也因企业间观念、态度、思维的不统
一在恶意倾轧、相互诋毁的劣质经营行为中逐渐流失。
一次又一次的行业洗牌，并没有让从业者惊醒，他们依然在污浊的竞争环境中挣扎，不仅破坏了行业
声誉(行业口碑较差、消费者对其认同度不高)，而且自毁了企业利润增长的机会(低价竞争使企业利润
缩水严重)。
当家居消费被越来越多年轻消费者认可，并可能成为其后期重复消费的产品时，家居行业内部的自我
完善、改进与提高就显得尤为重要，家居企业改变现有经营习惯、转变经营思维、变革行销策略显得
甚为关键。
实现行业经营层面的整体提升，促进行业利润的不断增长，保证行业企业应得的经营利润，除了行业
经营者要形成共同维持行业健康发展的意识，履行自己的义务外，还需要企业通过产品研发创新、技
术更新换代、服务水平提高等方式进一步提高企业运行能力和行销水平，以充分适应未来家居消费群
体的“家文化”需求。
此外，企业还要在战略构建、经营观念、团队建设、渠道建设、促销策略、产品规划与创新、人员素
质等方面进行科学细分，通过精细化目标式管理，为企业的良性发展奠定扎实的基础，实现家居行业
行销水平的整体提升。
2008年后，家居行业的发展面临一场新的危机和挑战。
受美国次贷危机影响，全球经济发展转向低增长时期。
在我国外贸出口受阻的新形势下，企业生存风险亦显著放大，行业洗牌之路也必将展开。
部分企业将难逃破产倒闭厄运，这对提升行业发展水平却是一件益事。
家居企业在危机降临前必须明白变革求生的道理。
及时调整企业行销策略，变革行销观念，纠正企业在以往经营的错误思维和方针策略，加强企业内功
的锤炼和磨砺，既是企业应对2008年及其后几年仍会蔓延的经济危机的必然选择，也是企业在度过全
球危机后一飞冲天、重新获得发展机遇的蓄势之举。
因此，面对全球经济危机和行业自有不足的现状，企业经营者们只有都把眼光放远一些，行业的竞争
秩序才会有较大改善；经营者们只有都把行销水平提升一步，行业的利润空间才会只增不减；经营者
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们只有都把行业门槛提高一级，行业共同应对危机的实力才会增强。
期望这次危机能让更多企业清醒，行业内摒弃无谓的“恶耗”式竞争，多些相互学习、相互合作的氛
围，形成符合更多企业利益的竞争环境和生存格局，出现更多合作共赢与和谐发展的良性经营局面，
掀开企业及行业发展的新篇章。
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内容概要

　　传统家居卖得痛苦、艰难的原因：企业问充满敌意和愤怒，相互诋毁、抵制、防范，恶意竞争、
杀价让利等，导致市场壁垒重重。
快乐、舒服卖家居的行销意识：行业利益增长高于单个企业的利益，企业间的共赢合作、利润产业链
的延伸和产品服务的增值，成为企业赢得客户、获取市场、锻造品牌的基础。
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作者简介

马文瑞，作者多年从事家居行业报道，现重点研究体验营销对家居企业的行销价值及增值潜力。
曾在《销售与市场》上发表了《构建体验营销体系，创造增值价值》等专论，并就中国家居建材超市
发展趋势等问题接受了《华夏时报》、《中园经营报》、《北京晨报》等国内知名媒体专访。
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书籍目录

第一章 创建高营运平台摊一张“大饼”跳出井底看世界超越“羊屁股”少些“赌性”决策警惕合作的
“商业霸权”互信合作共赢扩张赋予企业个性做实多元化的根基随时修复企业“破窗”慎待数据报告
借力风投资本第二章 破除价格迷信抛弃“价格制胜”的心理依赖释放竞争的隐形成本——回扣减轻现
金负担——以物代价涨价未必是坏事把握价格行销的度关注价格之外的产品价值避免价值欺骗有效控
制成本浪费第三章 改善渠道命脉以点射面稳扎稳打基础渠道抓大放小强化重点渠道监控简化流程直营
介入终端市场重视二线重点杀人可控区域严控价格避免渠道内部杀价强化终端监督审查直达基层杜绝
多营给商家最大化利益退场布点减轻渠道受约负担以利互惠积极拓展隐形渠道线上行销建立健全网上
渠道第四章 掌控广宣导向集中兵力切忌遍地开花借力合作变革单兵作战品牌比附恰当借力打力炒作适
度拒绝应而不诺慎重选择避免重复浪费整合资源少花钱多办事监测考评强化优胜劣汰广告“轰炸”理
当量力而行主题统一突出诉求点明星代言权衡代价与收益第五章 审视品牌误区品牌不是个好东西不要
苛求成为品牌品牌重创的根源品牌的堕落品牌不是企业说了算品牌竞争差异化品牌重塑的基础第六章 
服务执行与细化履行承诺是一种责任提升服务的执行力别突破客户忍耐极限体现收费服务的价值细化
客户服务体系建立应急服务体系第七章 探索价值延伸新模式挖掘客户体验价值增进客户情感行销延伸
企业产业链创新企业经营商业模式嫁接其他行业经验第八章 文化的优化与转型拒绝“帮派文化”经常
“下乡”认同而不是强制创建高效沟通平台快速整编惰性行为给员工可见的承诺别跟员工“猫捉老鼠
”培训不是游戏重视员工的尊重看住你的员工
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章节摘录

插图：第一章 创建高营运平台摊一张“大饼”市场竞争中，多数企业谋求发展的观点是将行业中的对
手打败，逐渐扫除企业在发展过程中的外部阻力，实现高市场份额和企业利润最大化。
这种“仇视”对手的竞争态度，站在行业发展的角度看，并非一件好事。
彼此致对方于死地的野蛮思维，无疑会对粗具成长规模的行业造成致命的打击，进而对整个行业的进
一步发展产生较大障碍！
家居行业发展的这20多年是企业不断成长的过程。
在短暂的发展历程中，业内从事经营的企业却屡经波折，许多新生企业冲了进来，期待乘机在行业欠
规范的“浑水”中捞一把。
在混乱无序的市场拼杀中死多活少。
这样不但损耗了企业的发展实力，更将一个发展程度并不太高的行业搅得乌烟瘴气、怨声载道。
2006年，中国建筑材料工业协会和中国建筑装饰协会联合发布的统计数据显示：全国家居行业总产值
已突破1.1万亿元大关。
这说明虽然是在恶劣的环境中，家居行业潜在的巨大能量仍在不断地被激活和释放。
其主要原因是上游产业房地产行业在投资拉动国民经济增长过程中彰显的突出作用，促进了市场消费
水平的不断提高。
虽然，这是一条值得庆贺的消息，但是作为行业经营者应该清晰地认识到依然存在于行业中的不规范
、无序的恶性竞争对行业总产值进一步提升形成的潜在的阻碍及压力。
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后记

作为一本从战略到战术率先给家居行业企业经营者更多经营、行销建议的专业类书籍，本书的编写得
到了国内诸多家居企业的支持与帮助，在此，予以感谢。
在撰写过程中，笔者一直强调两点——价格和服务。
不论是何种类型的企业，绝不能将价格竞争，特别是低价竞争作为企业长久发展之本。
产品价值、品牌价值、企业价值的提升，最终落脚点都是在企业服务上。
服务对企业的持续发展、企业利润的增长，都是至关重要的一个行销环节。
此时，笔者依然强调：重视企业服务就是创造企业利润价值持续增长的动力！
企业不能简单地理解“服务”这一概念，而是要深挖其内藏的价值深度与广度；企业不能片面、粗浅
地提及服务内容，而是要企业整个员工团队去执行和实现服务价值。
服务需要企业决策者从战略高度予以重视，在实际战术运用过程中切实落实。
通过服务质量使客户提升对企业和产品的口碑宣传力度，通过服务内容来增加客户对企业和产品的好
感和认可度。
经营与销售这是企业运营亘古不变的主旋律。
而如何将这个主旋律在竞争激烈的市场环境中唱响，关键就是要找准企业的位置，在位置确定的前提
下，策略的运用就是共性的！
也就是说，任何行业都会碰到质量、管理、服务、价格、渠道、宣传等企业运营方面的问题。
任何企业都需要通过行销策略来解决企业所面临的不同环节的运营问题。
因此，触类旁通、举一反三的灵活性在企业行销过程中就至关重要，企业运营者不是仅停留在本行业
看企业的经营发展，而是要跳出行业看其他企业的发展，通过对成功或失败的企业经验教训的总结，
找到适合本企业发展的行销对策，也就是，企业在经验借鉴过程中应吸取精华、剔除糟粕，有针对性
地运用和改进策略。
此外，笔者依然想呼吁的是，家居行业的经营者，要珍惜和重视来之不易的市场，共同维护与行业发
展不相协调的竞争经营秩序，净化经营道义环境，别为了企业的一时、一己之利，而扰乱整个行业持
续、健康的发展。
规范行业竞争秩序，提高行业经营门槛、维护行业整体利益是每个行业从业者义不容辞的责任与义务
。
由于时间匆忙和笔者本人的能力有限，在撰写时，要将一个发展时间不长也不算太短的行业研究透彻
，也并非易事，难免会出现或多或少的差错与失误。
在此，欢迎有志于让家居行业建设和企业经营再上新台阶的业内人士不惜赐教、互相交流。
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媒体关注与评论

正如书中所言，家居企业目前这种低端、粗放的市场环境到了该；争化和升级的时候了。
虽然在过去的发展历程中，有些企业已经被淘汰，但为了适应未来市场的需要，现有企业需要脱离至
始至终都没能脱离的“红海”。
　　——华耐集团总裁贾锋本书关于家居行业规范化运作、高层次运营的一本先行之作，是关心家居
行业营销和发展的人必读之作。
　　——成都报业集团《先锋居周刊》执行主编周艳本年是家居行业的首创之作，这或许会对家居行
业的整合提升、人员从业素质的提升起到先锋作用，从事家居行业的人士应该看看《家居怎么卖才舒
服》！
既是对既往的一种理性思索，也是对未来的一种切入研究！
　　——浙江德意控股集团四川成都办事处总经理
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编辑推荐

《家居怎么卖才舒服》是由华中科技大学出版社出版的。
全球金融风暴肆虐，经营环境诡异莫测，家居企业该如何突出重围？
行业劲敌林立密布，杀价竞争血雨腥风，家居企业应怎样开辟[蓝海？
竞争压力与日俱增，运营开拓步履沉重，家居怎么卖才舒服？
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