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“生活家地板不仅产品是美的，而且

铺装过程也要是美的。”生活家地板董事

长刘硕真用这样一句话，概括了生活家

金钥匙服务升级的核心内容。

一些地板产品在卖场看的时候感觉

很不错，但是在铺装的时候却是尘土飞

扬、噪 音 刺 耳，而 且 还 有 大 量 的 材 料 浪

费。这是许多业主在铺装地板后的感慨。

生活家地板在“3·15”来临之际强力推

出的“无尘安装，健康革命”活动，正是要根

治这些长期困扰地板行业的顽症。生活家

地板将陆续在全国大部分门店进行地板无

尘切割的演示，让消费者在品鉴生活家产

品低碳、健康、环保的同时，更能够近距离

感受无尘安装所带来的健康体验。

无尘铺装

无尘，这是许多业主在装修时希望

达到的理想状态，也是生活家金钥匙服

务所要解决的关键问题。从 2006 年在国

内倡导无尘铺装理念开始，经过近 5 年的

实践和完善，生活家无尘铺装已经实现

全标准化作业流程。

中国室内装饰协会环境检测中心日

前透露的数据显示，全国每年由室内空

气污染引起的死亡人数逐年上升。而相

关医学研究证明，粉尘是家庭中重要的

污染源之一，家庭装修中粉尘所造成的

危害比甲醛还严重。装修中产生的粉尘

主要由各种酚类和烃类组成，含有致癌

性 较 强 的 物 质 ，特 别 是 粉 尘 粒 径 小 于

10pm 以下的木粉，粒小体轻，会直接进入

人的肺部组织，对老人、儿童、孕妇的危

害尤其严重。

除了采用先进切割工具，提高切割

精度，减少切割过程中产生的材料浪费

和粉尘及噪音危害外，生活家提出了全

过程无尘化的概念，要求铺装工人从进

门开始直到最后撤场，所有流程和场地

全面无尘。为了让这个概念变成现实，

生 活 家 制 定 了《无 尘 安 装 企 业 内 控 标

准》，并将整个铺装流程细化为 12 个步

骤。从检查地面质量到带走铺装垃圾，

严格规定了每个步骤的施工作业工艺和

标准，同时规定了 10 种必备工具和 2 种推

荐工具，用标准作业流程保证铺装质量。

服务师认证

为了降低成本，国内许多地板企业

的安装工人，都是临时从劳务市场找来

的“马路安装队”，由于缺乏地板方面的

专业知识和相应的安装技能，经常会导

致铺装质量问题。

作为木质地板安装国家标准的主要

起 草 单 位，生 活 家 推 出“ 服 务 师 认 证 制

度”，通过提升安装队伍的职业化和专业

水平，保证地板安装的质量。

首先，拟认证人员要进入金钥匙训

练营，通过相关理念、知识、规范、标准和

技能的专业培训，全面提升服务意识、服

务技能和服务水平；其次，再通过全流程

模拟服务、考核培训效果和实际操作，只

有全部科目都达标的服务人员才能通过

“服务师认证”。 客户可以从生活家网站

查询服务师的资格证明。

对于那些拿到生活家地板服务师资格

的员工，也不是可以一劳永逸的，生活家会

通过严格培训及考核，每年对其进行年审。

服务美学

生活家地板董事长刘硕真是我国地

板 行 业 服 务 美 学 的 倡 导 者 和 实 践 者 。

2010 年，生活家地板获得了由中国林产

工业协会地板专业委员会颁发的“中国

地板行业服务年优质服务争创企业”牌

匾，成为地板行业优质服务的标杆。

研究消费者的生活和消费习惯，是生

活家服务美学的起点。生活家公司将产品

研发、生产、销售、物流配送、铺装、信息的

反馈和售后服务定义为一个全过程的大服

务体系，把优质服务贯穿于企业经营活动

全过程中，用领先的、高标准的、透明的服

务规范，使消费者明明白白地消费，让生活

家地板的服务水平提升到美学高度。

“ 卖 体 验”是 生 活 家 服 务 美 学 的 核

心，也是其服务升级的目标。刘硕真表

示，最终，我们卖给消费者的不再是一块

块没有生命的地板，而应当是一种美好

的体验。

刘硕真身上有着深厚美学情结，他

把地板当作了展示生活家服务美学的载

体，通过生活家的创新精神、美学品位、

完美主义倾向、改变世界的强烈欲望，不

断预见到消费者的心理需求，并开发出

能够满足消费者心理需求的产品。从生

活家·巴洛克地板开启中国时尚地板的

元年，到开发出能够“玩出魔方的感觉”

的生活家·曼宁顿地板创意魔方系列，生

活家始终把握着中国时尚地板领域的话

语权，用从来没有过的“另类”地板带给

消费者新奇的生活乐趣。

服务美学的提出让生活家步入了一

个不断追求完美的状态。经过长达 1 年

的试运行，生活家地板日前宣布，全面启

动生活家地板防伪系统。每一箱生活家

地板都有一个 18 位号码的防伪标识，消

费者可以通过生活家官方网站、手机短

信和电话等 3 种方式查证地板的真伪。

日前，生活家还建立了产品质量追溯

系统，“每一块生活家·巴洛克地板背面都

印有创造这件工艺品的雕刻师工号，这是

雕刻师精雕细琢与艺术创作的体现与见

证，同时也是对每片地板负责的态度。”

当 前，中 国 地 板 行 业 正 处 于 由“ 价

格竞争”向“ 品牌竞争”发展的拐点上，

只 有 把 消 费 者 利 益 放 在 第 一 位 的 企 业

才 会 有 未 来 。 生 活 家 金 钥 匙 服 务 的 升

级 将 引 领 地 板 行 业 实 现“ 产 品 供 应 商”

到“服务供应商”的转型，提升地板行业

的国际竞争力。 （杨传中）

车对于一个人来说，有着难以割舍的

关联，对于一个家，更是如此。一辆车能让

家庭生活更方便、更舒适，能让全家更融

洽、更快乐。国内首款家用 SUV——哈弗

M2，既满足了消费者追求个性展现的心

理，又兼顾了日常生活的多重需求，因此成

为当今车市消费潮流的引导者。

哈弗 M2 与千万个不同家庭一起，衍生

了千万个不同的故事。本文特意遴选、整

理了几位哈弗 M2 车主的故事，与读者一起

分享他们与哈弗 M2 的快乐生活。

受访者：曾老板 西餐厅老板

选择理由：空间大 实用性强

曾老板 50 多岁，跟儿子一起经营着一

家小型西餐厅。平日采购食材的活儿都是

儿子协助他打理，但每次出门总会碰到很

多更好更满意的货品，可都是因为携带不

便而不得不放弃一部分。

某一天，曾老板看到了顾客开过来的哈

弗 M2，顿时产生了强烈好感。经过顾客推

荐，曾老板决定也买一辆。超大的后备箱空

间，是自己梦寐以求的实用车型，与众不同

的外形，正与自己店铺的格调不谋而合。

就这样，曾老板从此开始独自负责材料

采购工作，让儿子专心顾店。曾老板说，哈

弗 M2 不仅后备箱空间大，宽阔的视野让他

坐在车里也很是享受。“每次出去买食材，老

爸都能够心满意足地满载而归。”儿子如是

说，“这款车很实用，不愧是家用 SUV。”

受访者：隋先生 媒体人

选择理由：移动港湾 节油 实惠

今年是媒体人隋先生参加工作的第 4

年。2010年年底，他买下了自己的第一辆车，

从此开始了与哈弗M2朝夕相伴的亲密生活。

“如果现在没了车，我还真不知道日子

怎么过！”隋先生告诉记者，平均下来，他每

天有六七个小时是在车上度过的。“大部分

时间，我不是在去见客户的路上，就是在见

完客户回来的途中。有时候遇到庆典、商

业活动等特别安排，我几乎全天都在车上，

连睡觉也是在车上眯一会。”短短几个月时

间下来，隋先生的哈弗 M2 已经跑了 1 万多

公里，是一般开车族的 2 倍多。记者粗略

为他算了一笔账：平均每天要开近 120 公

里，每月光油费就要 1000 多元。

“从目前的情况看，哈弗 M2 还是比较

适合我的需求的。换成其他高油耗的车，

经常在市区开车，油费就承受不起。油耗

低、空间大，长的也酷，行驶在路上一点都

不 会 受 人 欺 负 ，而 且 我 这 款 车 还 享 受 了

8000 元的补贴，够实惠吧！”

受访者：龙先生 公务员

选择理由：带全家快乐出游

龙先生夫妇有一双儿女，夫妻俩不管

多忙，总会在周末抽出时间，带着父母及儿

女外出游玩，但时常为挤车的痛苦而烦恼。

面对上有老下有小的出行难题，夫妻俩

商量，决定买一辆经济实惠、空间充裕的家

用车，选来选去，最终确定了这款哈弗 M2。

自从买了车，全家人的生活质量明显提高。

周末的时候，一家老小高高兴兴坐着这辆忠

实可爱的哈弗外出游玩。不仅一家人坐得

舒舒服服，后备箱还能放得下许多准备好的

食物和一个小餐桌。龙先生说，自从买了哈

弗 M2，才算享受到天伦之乐。

受访者：王先生 退休司机

选择理由：对家庭、对亲人的责任

老王今年 57 岁，曾是某国企的司机，

在单位开了 20 年的车。去年退休了，可一

直闲不住。儿子小王平时工作忙，很难抽

出时间陪老爷子开车到处逛。而且老爷子

也开不惯儿子那底盘矮、空间狭小的车。

儿子担心会把老爷子憋出病来，于是经同

事推荐，为老爷子挑了一款哈弗 M2，让他

没事开出去兜兜风。

自从开上了这款哈弗 M2，老王便常常

邀约老朋友一起驾车出游，不亦乐乎。最近，

老王特意买了一身迷彩服，还戴起一款军用

墨镜，配上这款军绿色的哈弗 M2，立刻精神

了不少。朋友说，老王站在哈弗 M2 旁边，那

架势、锐气丝毫不减当年！就连儿子儿媳也

笑称：“老爸现在相当有范儿！”儿子小王说，

买这一款车，是因为知道父亲肯定会喜欢，而

且更重要的是出于自己对家庭、对家人的责

任。“想让父母晚年更快乐一些，有了哈弗

M2，老爸不会再觉得寂寞。” （周明喜）

进入 3 月以来，产能问题再次成为众多汽

车厂商的心头之患，尤其是对于一些紧俏的新

车来说。自 2010 年 12 月 20 日海心沙上市以

来，备受关注的广汽传祺 Trumpchi 也一直存在

产能的制约，2011 年的春节前后，4S 店提不到

现车一直是传祺的普遍状况。

业内人士分析指出，产能是制约传祺供应

量的直接因素。一方面，新车导入期无可避免

会面临产能爬坡的问题；另一方面，传祺从去年

9 月下线并交付 500 台供亚组委使用，到 12 月上

市正式面向全国市场，短时间内需要面对产量

和品质双重压力，而厂家对品质的严格把控，确

实在一定程度上影响到了传祺的出厂速度。

产能释放 现车全面到店

自 2010 年年底上市以来，传祺一直受到消

费者的热捧，全国各地均出现了一车难求的现

象。而面对火爆的订单，传祺此前的现车供应

十分紧张，对销售成交造成一定影响。针对传

祺现车供应紧张的问题，广汽乘用车在生产等

方面采取了一系列应对措施。如今，这些措施

初见成效，传祺的产量得到稳步提升。

据了解，3 月以来，随着广汽传祺产能逐步

释放，此前车主反应的有市无车、提车周期过

长等问题得到较大改善。广汽乘用车某 4S 店

的陈姓负责人告诉记者，随着新车陆续出厂到

店，此前下单的消费者都顺心如意地把车提回

家。据了解，目前消费者的提车周期在一到两

周左右，而消费者对颜色、型号的要求，也基本

上都能满足。“提车周期短了，消费者舒心，我

们也更有信心。”陈先生向记者表示。

品质为先 保证价值回报

据了解，由于未能及时满足消费者的购买需

求，此前广汽乘用车曾遭遇“饥饿营销”的质疑，

记者也就此事与 4S店方面进行了沟通，陈对此予

以否认，并作出解释。“接触过汽车销售过程的人

都知道，已经下单的消费者在等待的过程中会不

可避免地部分流失。”陈先生告诉记者，“况且，传

祺是新的产品，如果等待时间过长，流失的情况

会更严重，厂家肯定不会这样做。”

广汽乘用车副总经理徐育林也表示：“消

费者认可我们的车，我们也希望尽快把好车带

到消费者身边，但无论如何，我们宁可暂时牺

牲销量也要保证传祺的品质，要让消费者得到

最大的价值回报。”

据了解，即使是在“初入乱世”和产能未充

分满足消费者购买需求的情况下，传祺的销售

表现也是可圈可点。即便 2011 年 1 月，即上市

后的首月，传祺也交付了 1500 辆现车，从这一

不俗成绩中不难管窥其强大竞争力。基于广

汽集团 10 年造车理念与技术的沉淀，传祺具有

强大的产品力。而通过担任亚运指定礼宾接

待用车、海心沙恢弘上市等一系列大气魄的营

销策略，其品牌力更得到了充分彰显。

如今，传祺的产能得到释放，结合其特有的

“4S+S”集群网络营销模式、“加分服务”服务品

牌和 3 年 10 万公里保修承诺，传祺的渠道力喷

薄欲出，势必与产品力及品牌力合流，助传祺在

高手林立的中高级车市占据一席江山。（明 喜）

生活家抬高地板行业服务门槛

爱的总动员 哈弗M2与家人快乐出行人快乐出行

广汽传祺产能稳步提升
4S店提车周期大幅缩短

产业亮点

产业资讯


