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居家隔离成为疫情期间的主流生活
方式，一旦发生不能烧饭、不能洗澡等严
重的民生问题，用户的日子怎么过？ 如何
履行用户承诺是一道摆在厨电企业面前
的必答题。 一方面，客服人员的办公位十
分密集，另一方面，维修技师分散在全国
各地， 其中不少人还要应付居家隔离、封
村封路、家人恐慌等难题。

方太集团的维修服务技师姜师傅在
大年初三接到两位老人求助，果断作出判
断：首先，隔离在家的老人无法做饭，必须
上门服务；其次，根据老人家中的灶具型
号，库存里没有配件，只能请求当地经销
商提供样机上的配件； 随后来到门店，按

照零接触原则，请经销商把仓库钥匙从楼
上扔下来；最后来到老人家中，并落实全
套防疫措施。

方太集团相关负责人表示， 公司在疫
情期间紧急发布了《方太安心服务指南》，尽
可能通过微信等远程手段为用户解决问
题。 如果确实无法解决，用户可以通过微信
公众号预约上门服务， 并对上门服务的员
工制定了 7 条严格的安全防疫规范， 包括
携带测温仪当面测体温，随身携带消毒剂，
入室操作前先对自己进行消毒， 出示由服
务经理签发的“个人安全证明”等。

厨电被疫情“捧红”，不仅在于服务，
还在于健康、便捷的煮食理念。 伴随亲自

下厨的需求激增,家庭烹饪越来越追求简
单、高效。 根据苏宁发布的数据显示,疫情
期间 ,洗碗机、洗菜机等厨电产品的销售
量暴涨 133%,成为仅次于口罩、消毒水等
防疫物资外的市场抢手货。

有业内人士认为 , 厨电产品也早已
不再是单纯的烹饪工具，而是智能设备的
集成，不仅会重塑厨房生态，最终这也会
带动多品类智能家电的成套化落地。有智
能烹饪加持的电饭煲、电磁炉、热敏炉等
厨房电器的使用频率便会大幅提升,相关
产品的更新迭代也将会在疫情得到全面
控制后迎来一轮消费的小高潮,并成为更
多消费者关注并优先选择的厨电类型。

新快报讯 索菲亚家居股份有限公司于 3 月 3
日 举办的“携手冠军致敬专注”线上新闻发布会
上正式宣布品牌战略已升级为：柜类定制专家，39
年，索菲亚始终专注柜类空间定制，推动柜类定制
行业发展。 据介绍，此次索菲亚品牌战略升级抓住
索菲亚专家品牌的价值本质， 品牌主广告语从曾
经的“定制家，索菲亚”到“懂空间，会生活”，再到
如今确定为“专业定制柜，就是索菲亚”。

同时， 索菲亚线上线下的品牌布局也有相应

调整。 索菲亚家居股份有限公司副总裁王兵表示，
未来会推出从线下转移到线上的一系列举措，大
力推进线上和线下的深度融合。 而索菲亚也将继
续以环保远超国标的产品核心利益点， 为消费者
提供服务。 值得注意的是，早在 2015 年索菲亚就
已携同行业上游板材供应商打造环保标准远超国
标（E1 级）的企业级标准（EO 级）板材，2017 年索
菲亚进一步引入无甲醛添加板材（康纯板）作为主
力板材， 索菲亚现已成为行业内康纯板最大使用

者。 目前，索菲亚康纯板已得到全国多家医院、学
校的认可和采纳。

在新的品牌规划中， 柜类定制品牌的总冠名
以“索菲亚”为整体品牌，柜类定制细分品类衣柜
品牌以“索菲亚”为品牌，柜类定制细分品类橱柜
品牌以“司米”为品牌，据资料显示，其“司米”橱柜
品牌自 2015 年进入中国以来已跻身中国橱柜市
场一流品牌，目前在全国各地已有 1000 多家专卖
店，累计销售额突破 27 亿元人民币。 （毛静）

索菲亚战略升级 定位“柜类定制专家”

疫情看清家需求 “智能”“无接触”成关键词
疫情期间，宅家多日，让大家更能看清对家的要求。

“最好有智能厨电帮我洗碗做饭，家电产品选一定服务
到位的，期待家居和家装都可以零接触看好选好，不影
响入住进度……” 在此需求下， 智能厨电被疫情 “捧
红”，互联网家装受到了更多的关注，家居、家装、家电行
业，纷纷趁此机会努力以无接触服务、直播、全景方案等
形式聚集人气， 努力把线下流失的流量带回线上。

■新快报记者 何璐诗/文 品牌提供/图

卖场巨头减租帮扶
家居企业跟进捐资捐物

面对疫情，除了自身的业务
调整，家居行业企业更从不同地
区、不同领域捐资捐物，驰援武
汉， 部分大型卖场推出免租政
策，帮扶家居企业。

红星美凯龙推出免除自营
商场商户一个月租金及管理费
的政策。此次免租安排涉及公司
2020 年营业收入 （租金及管理
费总金额 ） 约为人民币 5.3 亿
元-5.9 亿元。其后又出台了一系
列帮扶政策，包括携手农行上行
网商银行等提供 40 亿专项贷
款、旗下设计云软件向入驻商家
免费开放功能 2 个月、旗下智慧
营销系统“筋斗云”向全家装家
居行业免费开放使用 2 个月。居
然之家则向武汉慈善总会、黄冈
及罗田红十字会等慈善机构捐
赠现金 1000 万元， 并迅速在海
内外订购了超过 120 万只医用
口罩、1 万件防护服、2 万个防护
镜、50 台呼吸机等价值 1000 多
万元的医疗物资。 截至目前，居
然之家向湖北捐款捐物总计已
超过 2000 万元。

除了卖场之外，家居企业纷
纷积极跟进捐资捐物行动。三棵
树向福建省光彩事业促进会捐
助 1000 万元人民币， 用于支援
武汉抗击疫情工作。慕思向湖北
省慈善总会捐出首笔款项 300
万元人民币；诺贝尔瓷砖向武汉
市新冠肺炎防控指挥部指定受
捐账户———武汉市慈善总会捐
款 200 万元……2 月 8 日，在家
居行业线上论坛中，中国家具协
会理事长徐祥楠透露，“据不完
全统计，截至目前，家居行业企
业及相关单位，捐资捐物总额已
超 2.3 亿元。 ”
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■智能厨电上门维修防疫措施。

服务扛过疫情大考 智能厨电被疫情“捧红”

对家装行业而言，疫情带来的变化更
为深远，到线上寻店、下单、消费成为疫情
期间用户端消费最大的变化，也表现出互
联网家装的天然“免疫力”。一些早已拥抱
平台的装企在平台的助力下有条不紊地
开展线上业务，如齐家网在疫情期间开
启的住呗直播让许多装企在疫情期间
收获到更低成本的订单。 土巴兔首次提
出 “无接触量房 ”政策和 “无接触 ”安全
工地管理服务措施，自身直播平台也全
面向入驻的装修企业开放，主播为装修

企业的自有员工。
疫情期间业主出行不便， 造成不能

实地前往装修建材市场，也不能及时了
解到装企的优惠活动。 针对这些业主们
最关心的问题，主播都会详细解答业主
们的提问，并将优惠政策在线传达给直
播现场的业主。根据土巴兔公布的数据
显示 ，2019 年平台直播场次同比增长
了 500%， 单次直播的销售额全部突破
千万元。

面向终端消费者的营销、售后及客户

维护，家居企业都越发依赖于互联网及线
上的工具渠道。 有行业专家表示，不少头
部企业都提到对于 2020 年的线上营销早
有布局，疫情的暴发只是推动了线上营销
比例和规模的扩大。直播让众多产业链装
企尝到新技术、新业务模式的“甜头”。 同
时，直播是未来市场挖掘金矿的一个重要
手段，随着产业的发展，直播也会向纵深
发展，届时，直播不仅仅是产业链企业开
拓市场的一个手段，更是一个新的市场和
利润增长点。

互联网家装更依赖直播 线上营销比例将扩大

■互 联 网 家
装 首 次 提 出
“ 无 接 触 量
房 ” 政 策 和
“无接触 ”安
全 工 地 管 理
服务措施。


