
主管副总编辑 白森森 编辑 谢佳婷 美编 白杨 责校 池红云 E-mail：7401148@qq.com

2018.2.8

家居产业周刊
Home Weekly
总第538期 今日4版 每周四出版
新闻热线 64101916
主编 吴厚斌 执行主编 谢佳婷新 |闻 |启 |迪 |财 |智

C1-C4
家居周刊订阅号

西街，和平里西街21号之简称，北京
商报社址。企业总裁们汇聚西街，做客商
报，纵论天下，“西街沙龙”应运而生。在消
费升级的新时代下， 北京郊区消费越来
越受重视， 品牌业绩的增长离不开对京
郊市场的开发与抢占。2018年2月4日，由
北京商报、腾讯家居联合主办的“西街沙
龙”第六期，邀请家居品牌老总，研讨如
何抢占日益增长的京郊市场。 居然之家
顺义店总经理赵金涛、 集美广场总经理
曲晓红、永林家居总经理李政、北京欧派
第三事业部总监胡云婷、 强力家具销售
部经理崔文成、 大信家居北京江苏大区
总监孔胜利、 宇曼家居董事长助理兼直
营公司总经理郭亚洲、 穗宝床垫燕郊总
代理李青春八位家居老总给出了制胜京
郊的三个大招：建立大店树品牌、优化产
品赚口碑、升级服务谋发展。

建立大店树品牌
在京郊，很多品牌都会遇到京郊消

费者到市区购买家居产品的尴尬。抢占

京郊市场，需要让消费者留下。对此企业

家给出的第一招是：开大店、树品牌。

“很多大品牌已意识到郊区庞大的

市场，提前布局。”居然之家顺义店总经

理赵金涛对大品牌在郊区的布局很了

解。“很多品牌在居然之家八角店、顺义

店、大兴店已开设了大店，面积在

400-600平方米。在顺义店就有欧派、马

可波罗、TATA、诺贝尔、格莱美、A.O.史

密斯6个品牌，形成很好的品牌形象。”

北京欧派第三事业部总监胡云婷

印证了赵金涛的话。“北京欧派2017年

开的11家新店中有7家是面积300-800

平方米的大店，范围覆盖顺义、石景山、

怀柔、密云等。郊区的营业额近1.9亿元，

为完成整体12亿元的销售额立下汗马

功劳。”胡云婷很是自豪。“欧派看到了

京郊市场的潜力，成立的郊区事业部专

门负责京郊的业务发展。”

强力家具作为北京传统的家具品

牌，在京郊有着先天的优势，为了提升品

牌影响力，尤其是在郊区的曝光率，强力

首先将市区的活动复制到郊区。“虽然力

度没那么大，但模式、流程都可以复制，

效果非常不错。”强力家具销售部经理崔

文成解读了强力家具在郊区的发展之

道。“每个地区都有特有的宣传方式，在

延庆我们用大客车、拉客的平板车、延庆

电视台宣传，都收到奇效。”强力家具在

郊区的品牌塑造很接地气。

优化产品赚口碑
开大店、树品牌对于成熟品牌是必

修课，但对很多二三线品牌来讲，核心

的竞争力仍来自于产品以及好口碑。这

就要求家居企业优化产品赚口碑。

宇曼家居在多数京郊地区都有直

营店面。“宇曼家居通过直营模式保证

产品品质、服务质量，形成了良好的口碑

和品牌形象。”宇曼家居董事长助理兼直

营公司总经理郭亚洲把宇曼家居在京郊

取得的成绩归功于直营模式。“未来，宇

曼家居将定位设计、时尚和高端，大力推

进全屋定制业务发展，注重大单、产品结

构和单值，提高我们的销量和利润。”

调整产品结构，提高单值的不仅宇

曼家居，大信家居同样很看重价格这个

因素。“郊区消费者最看重的仍然是价

格，”大信家居北京江苏大区总监孔胜利

对此直言不讳：“价格永远不是大信的核

心竞争力，但是价格一定是核心竞争力

的一个表现形式，在原材料成本上涨的

情况下，我们依然能够保证2018年不给

经销商涨一分钱，保持竞争力。”

在关注价格的同时，大信家居更关

注老顾客口碑的传播。“老顾客是我们大

信能够在北京站稳脚跟非常重要的因

素。密云店85%的销量和老顾客基本上都

能挂上钩，只要是老顾客介绍来的新顾

客，大部分都会转化为实际的交易量。”孔

胜利非常了解京郊消费者的消费习惯。

升级服务谋发展
京郊消费者到市区采购家居产品，

图的就是市区大卖场优质的服务以及便

利的购物体验。京郊卖场也意识到服务

的重要性，升级服务谋发展。

房山永林家居拥有30多年经营史，

有近300个商户在经营。“永林从原来一

个单纯的建材市场已经升级为集家具、

建材、家用电器、装修设计为一体的综合

卖场。通过商场软硬件的改造，跟品牌厂

商合作更加紧密，充分发挥永林家居在

房山区的优势。”永林家居总经理李政对

永林家居进行了大刀阔斧的改革。

开业仅三年多的集美家居卢沟桥商

场在2017年12月30日正式更名集美广

场，完成了从家居卖场向综合商业体的

转型，增加了电影院、特色餐饮、KTV、健

身房、超市、儿童乐园、超市等业态。“集

美广场提出了购在京西、玩在京西和玩

购京西的口号，引进大品牌，开设独立大

店，力争把附近10公里内40%-60%的

家居客群留下来，并吸引五环以内的客

群来集美广场购物娱乐，实现一次停车，

解决所有的问题，让消费者玩到底、购开

心，玩购有特色，商家有生意。”集美广场

总经理曲晓红一手打造了集美广场，对

未来更是胜券在握。

不管是永林家居，还是集美广场都

是在北京范围内，而地处河北的燕郊，虽

不属于北京，却居住着数十万在京工作

的人造就了燕郊独特的家居市场环境。

“2016年，燕郊新房成交6万套，与北

京相当，家居产值达到120亿元。”穗宝床

垫燕郊总代理李青春对燕郊市场很了

解，“但令人惊讶的是燕郊有8个建材卖

场，竞争非常惨烈。”对此，李青春组织企

业成立了三河市家居建材协会，抱团取

暖，实现资源共享。“在商场内成立小联

盟，一起做联盟活动，没有联盟的商场，就

三五家联合起来做市场开发。”李青春通

过共享方式，提升服务，抢夺市场。

北京商报记者 李振兴

西街沙龙解读家居企业京郊攻略
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西街沙龙第六期聚焦家居企业京郊攻略，企业家们与北京商报《家居产业周刊》主编吴厚斌
（中）一同探寻抢占京郊家居市场之道。


