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家居产业周刊 Brand品牌

上新“高定秀”系列 圣象地板进军高级定制市场
北京商报讯（记者 谢佳婷 孔文

燮）以环保著称、拥有中国环境标志认
证的圣象地板正向高级定制市场迈

进。2019年3月28日，在“圣象高定秀·

为美设计”北京站的新品品鉴会上，圣

象地板“高定秀”系列新品正式亮相，

展现如何将设计与美学融入生活空

间。除了选购新品以外，圣象还针对年

轻消费者提供高级定制服务，可以为

其灵活搭配地板的拼接方式、配色和

选材，且定制价格相对亲民。

被托斯卡纳的艳阳照耀、被法国南

部的微风拂过、如绒宠一般的触感、如

缪斯女神般曼妙的身姿……品鉴会现

场，圣象地板“高定秀”系列新品犹如一

件件艺术品，被众多嘉宾和设计师抚

摸、欣赏。本木生活、同构生活与苏编故

事三大系列，分别对应采用木蜡油工

艺、彰显原生态天然木种的本色风格，

讲求对称之美的极简风格，以及适用于

巴洛克、洛可可等古典范式的复古风

格。“圣象高定秀系列新品，蕴含着‘本

木生活’的人文内涵和‘低调奢华’的美

学体验，每一片圣象高定秀产品都是精

益求精的品质与巧夺天工般技艺的完

美结合。”圣象设计+事业部副总经理蒋

小冰表示，圣象“高定秀”系列追求的是

一种“本木生活”的文化与情怀，在产品

外观上呈现出美感，迎合时下消费者对

设计、美学、审美等方面的追求。

“高定秀三大系列仅是作为参照，在

高级定制服务中还可以灵活搭配地板的

拼接方式、配色与选材。”圣象设计+高级

业务经理吴晓洁透露，在客户有需求的

情况下，可以在地板配色上做调整。

“积极谋变，就是为了满足当下主

流消费群消费需求的变化。”北京圣象

公司总经理耿辉认为，当下地板行业，

与家居行业其他品类现状相似，消费

者需要的不再只是单纯的产品，而是

需要更讲究美学、个性化、定制化和差

异化的一站式家居解决方案，消费者

越来越愿意为好的设计服务买单，对

于企业来说，高级定制服务的效率更

高、利润空间更好。

随着壁布、涂料、护墙板等墙面材

料的迭代涌现，传统壁纸行业日渐式

微，但米素壁纸却逆市飞扬。

2019年4月初，米素2018年业绩出

炉，保持增长40%。北京商报记者专访

米素壁纸总裁金和，探索米素经营秘

笈，揭出“学”来的三大商业逻辑：将小

米的爆款产品模式应用线上，将欧洲

报亭的设计引入店面，把立邦的C端模

式活学活用。

产品学小米
爆款产品模式，是米素从小米那儿

学来的第一条商业逻辑。

常州米素壁纸总部的总裁办公室

内，《小米生态链101条战地法则》作为

金和的案边读物摆放在最显眼的位置，

薄薄的一本册子，翻开后是密密麻麻的

勾画注解，记录着金和将小米爆款模式

应用到米素产品运营的全过程。

小米进入金和视线是2018年，那时

天猫总销额骤减，他在米素电商后台发

现，顾客在网店页面停留的平均时间已

由200秒缩减至120秒。“这不仅反映出

了线上市场日趋饱和的问题，更在说明

消费升级的本质。”金和认为，产品的价

格和品质是消费者的敏感点，单纯的线

上购买解决不了消费者对品质和体验

感的需求，线下门店消费则满足不了用

户价格需求。如何能在线上拉动销量，

同时解决消费者对品质的体验需求？

小米的线上产品爆款模式成了金

河的“它山石”。高颜值、高品质、低价

格，是小米的爆款基因，以线上爆款产

品为入口，融入庞大的用户基础和流量

黏性，形成小米产品体系独有的闭环生

态圈。于是，金和从米素1000多个SKU

中精心挑选出几十个高颜值样本作为

线上爆款。米素将线上线下同款产品价

格统一出售，其他门店动辄两三百的产

品，同样的品质在米素网店几十块钱就

能买到。同时，米素电商还打出了“400

多家店就在您身边”的概念，线上选定

产品后可以就近到附近门店体验，通过

一系列营销前置动作解决了消费者对

网购品质问题的顾虑。

这种线上爆款、线下体验的产品运

营模式让米素赚足了流量红利。金和透

露，2018年天猫“双11”活动中，米素店

铺访问量超55万人，销量破22万平方

米，线下门店访客量亦有大规模提升。

形象学报亭
将报亭的设计引入店面，是米素从

欧洲学来的第二条商业逻辑。

自嘲“外貌协会”的金和对门店形

象的打造十分苛求，这造就了他对形象

设计品质的敏锐嗅觉。

一次欧洲之行让他对报亭印象深

刻，金和发现，欧洲的报亭大多实际建

筑面积有限，他们将报亭门面无限向内

缩进，空出来的建筑空间地面涂上和外

界地面一样的颜色，并设有休闲桌椅，

这样从外界观察反而有一种空间无限

延伸的感觉，传递出来的休闲气息让很

多路人都愿意停留休憩一番，设计理念

非常独到。

这为米素在店面形象上的打造带

来很多设计灵感。近一年来，金和在店

面形象升级上接连落子。以报亭“内进

外延”式设计为模板，历经13次大改，17

次小改，统一将店铺门面“退后三尺”，

摒除传统店面的压迫感，给顾客留下充

足的逗留、观赏空间，通过情感上的消

费引导增加进店几率。

此外，金和还将当下流行的网红经

济业态应用到了门店改造中，针对年轻

人的消费习惯，米素在常州的十几家门

店成为改造试点，在“报亭”设计的基础

上，米素在门面空间设置绿植美陈区，

以及不锈钢墙纸造型的工业风设计，向

客户深入传递着年轻化的产品内涵，增

强着店面的体验感和流量黏性。

“还真有不少网红到店里拍照，全

新的店面形象成为当地网红直播的打

卡地”，金和对此乐见其成，他认为，从

产品到门店都属于品牌体验的一部分，

门店形象的提升可以形成消费者的自

发传播与品牌认同，这也是米素门店形

象不断升级的意义所在。

模式学立邦
立邦的C端模式，是米素学来的第

三条商业逻辑。

精于学习、总结、应用的金和将立

邦看作是另外一位老师。立邦推出“刷

新服务”时，有人质疑，为什么不单做利

润空间更大的涂料产品服务，而是从底

（基材）到面（涂料）全覆盖服务体系。当

越来越多的人因为立邦服务体系的高

附加值为其买单时，人们发现，真正立

足于消费者需求的思维才是制胜思维。

什么是消费者的真实需求？金和认

为，站在品牌方的角度来看这个问题永

远不会得到答案。2019年1月，立足于立

邦以消费者为中心的C端模式为参照，

米素正式推出“米素焕新家”服务，一场

由墙到顶以及窗帘等全屋软装配饰的

老房翻新活动全面展开。

走进米素门店，你可以看到集墙

纸、墙布、壁画、窗帘、抱枕等五大品类

于一体的产品服务矩阵，通过升降墙布

搭配、迷你样板间、不同风格场景体验，

任意选配专属的家居场景。并且每一款

产品专卖专售，明码标价，统一透明，为

消费者排除价格陷阱，选定场景即可实

价定制翻新专属家居空间。数据显示，

这种从消费者出发的产品和服务体系

因其高效和便捷性，让米素斩获了20%

的天猫客户。

模式上的不断探索和学习让金和

建立起清晰的认知：做品牌的最终目的

是服务好消费者从而盈利。清晰目标，

才不会迷失在过程中的危机和诱惑中，

才能找到更高效运营品牌的逻辑。“什

么都学”的金和道出了米素成长为天猫

销冠最大的秘密。

北京商报记者 谢佳婷

业绩增四成 米素三大经营秘笈

北京商报讯（记者 谢佳婷 孔文燮）
2019年4月13日-21日，为庆祝开业5周

年，卢沟桥集美广场在全城招募VIP，并

向VIP发放VIP生日特权卡。

活动期间，消费者凭VIP生日特权

卡在4月13日-19日到集美家居广场办

理会员并预存款，将获得预存款10%的

预存券，预存1000元送100元、预存2000

元送200元，以此类推，每张特权卡最高

预存5000元送500元。同时，消费者持

VIP生日特权卡及4月13日-21日期间实

付2000元以上的合同单，可在4月19日

-21日前往集美广场1号共享总服务台

免费领取一台小米音箱。

除了可享受VIP生日特权卡外，在4

月13日-21日5周年店庆活动期间，消

费者实付满500元即可获得一张抽奖

券，奖品包含华为Mate20、洗衣机、扫

地机器人等50台家电，持有店庆庆生卡

还可免费抽取健走机、红酒、商业区餐饮

券等。

据了解，卢沟桥集美广场位于北京

市丰台区卢沟桥杜家坎环岛东南角，总

建筑面积15万平方米，广场客流覆盖丰

台、房山、门头沟、大兴、石景山、海淀及

河北省部分区域。广场内的50家商铺经

过装修后将重新开业，给消费者带来最

实惠的购物体验。

店庆5周年
集美广场全城招募VIP

行业动向 品牌聚焦

居然之家首个建材小镇落户太原
北京商报讯（记者 谢佳婷 孔文

燮）近日，居然之家在太原尖草坪区签
约建材集散小镇，将极具价格优势、物

流优势、租金优势的家居建材聚合体

引入太原。在拥有春天店、河西店、坤

泽店和居然创客大厦的基础上，引进

建材集散小镇，居然之家在太原将完

成“三店一厦一镇”的布局。

居然之家建材集散小镇位于太原

市向阳镇，总建筑面积15万平方米，集

家装基础建材、辅材、仓储、物流于一

体，由居然之家与山西新龙盛建材市

场共同打造。作为居然之家的家装前

端试点基地，居然之家要把建材集散

小镇打造成为山西地区最集中的家居

集散地，并将家居消费覆盖到整个华

北地区。此外，居然之家还将建立经销

商“综合服务体系”、“消费者满意体

系”，构建商场、经销商、消费者三者良

性循环。

据了解，山西太原是居然之家开

启外埠省份连锁布局的第一站。2005

年，居然之家太原春天店开业，正式吹

响居然之家进军全国的号角，太原春

天店凭借全新的家装品牌、先进的服

务理念和成熟的经营模式立足太原南

部，连续数年销售额突破10亿元大关；

2011年，22万平方米的居然之家太原

河西店开业；2014年，太原坤泽店开

业；2018年，居然创客大厦落地太原。

2019年4月初，居然之家建材集散小

镇项目签约，至此居然之家在太原将

完成“三店一厦一镇”的战略布局。


