
邯郸新房装修公司-商铺装修-办公室装修-写字楼装修

产品名称 邯郸新房装修公司-商铺装修-办公室装修-
写字楼装修

公司名称 河北专筑科技有限公司

价格 15000.00/套

规格参数

公司地址 河北省邯郸市邯山区光明南大街148号城市新秀
商务大厦18层1806

联系电话 0310-7777727 18634131918

产品详情

一、

l 邯郸装饰公司面临的业态竞争

1、游击队：一直存在，并在相当长的时间内，以价格的优势牢牢占
领着中低端用户群和二、三级市场

2、大型建材超市：已经具备装饰公司的各项职能（像百安居单店具
有近百支施工队），“一站式”的方便和便捷更符合快节奏的现代生
活方式。

3、建筑房地产企业：精装修房的推广促使房地产公司纷纷组建自属
的装饰公司，向下游的家装产业延伸业务单元，拦截家装公司的业务

4、材料供应商：未来供应商的施工服务能力将进一步压缩装饰公司
的利润来源，分离其中一部份业务单元（如地板商），并使装饰公司
形态越来越趋向于一种服务型的中介机构



5、装饰流程的裂变同样分离了部分传统家装的业务（如橱柜厂、家
具厂）

6、还有装饰公司行业内部的竞争，家装行业本身的不规范、竞争态
势不规范、竞争方式的多头性、多样性（广告、促销、价格、经营理
念、服务、品牌）等等这些内部和外部的压力，促使家装公司成本急
剧上升、利润降低，行业门槛迅速提升，而生存问题成为一般装饰公
司的头等大事，导致功利思想盛行、装饰公司行业前所未有的动荡不
安，行业洗牌加速！

l 邯郸装饰公司在竞争中的优势

1、装饰公司是所有装修终端服务单位中完善和的机构。

2、设计已经成为装饰公司的核心竞争力，也是有效竞争力。

3、装饰公司的服务职能延伸（集成），强化了消费者的信任和青睐
。

4、装饰公司的一体化和多元战略增强了综合竞争体质。

6、装饰公司能把握装修的流行趋势，并能通过创造趋势保证优势。

7、灵活性使得装饰公司的服务界面友好。

8、装饰公司品牌化、连锁化等发展和沿革，符合品牌发展和市场变
化的规律。

二、

开发的必要性



1、首先，它是一个稳定而重复的销售来源能够快速提升销量

2、其次，它是一个重要和趋势性的渠道，也是抢占市场份额的重要
渠道

3、它永远走在建筑装饰行业的前沿，因而对潮流的把握和引导是快
、彻底的

4、灯塔效应——与装饰公司合作能迅速提升品牌度和行业影响力

5、借船上岸——对其他销售渠道（小区、零售、分销、超市、工程
）能起到有力的推动和促进作用

三、

装饰公司的组织及运营

A、大型装饰公司一般具有以下几个部门 ；

1）行政部：负责人事招聘、培训、考核及日常行政管理等事务。

2）业务部：负责对外承揽工程及装修业务。

3）企划部：负责企划方案的制定，相关资料编写及对外宣传等工作
。

4）设计部：负责施工图纸的设计及装修方案的拟定等工作。

5）工程部：负责工程和装修业务的施工及施工监理等工作。

6）材料配送部：负责家装公司物资的采购、接收、仓储和配送等工
作。（注：也有部分公司材料配送部兼多种经营部，不光对内配送，
还对外销售）



7）财务部：负责公司内务的财务核算、财务监督等工作

其中核心的是决策部门、设计部、材料部门、工程部门

业务流程

家装公司的利润来源

1、施工管理费：一般是总工程造价的8-10%

2、设计费：一般是3000-5000/户，或者按照面积，30-50元/平米

3、材料价差：供货价与市场价的价差

4、劳动力差价：结算价与付给工人工资的差价

通常多数装饰公司是提取整个工程造价的35%，作为各项费用和利润
后，转包给工长，再由工长组织工人、并购买装饰公司指定的材料进
行施工。

D、家装公司选择涂料品牌的因素

1、它对原材料差价的利润要求是20-25%

2、关注材料的质量和供应商的服务能力的程度高于对利润的索取

3、材料的品牌度（如：店面的规模及数量、业主的认可度等）

4、推广与传播的力度

5、技术瓶颈—新材料、技术创新材料、独特卖点（概念）材料品牌

四、开发的流程及技巧



A、开发流程

(一)市场调查：

1、对当地名装饰公司的规模、设计水平、性质、信誉以及市场推广
力度、营销企划水平等方面的调查

2、对当地名装饰公司所使用的涂料品牌和供应商的调查（包括该品
牌的市场地位、度，其所供产品的包装规格、产品档次、价格、返利
、结算方式、支持政策、公关手段、合作稳定性、供应商的实力等）

（二）、初访：（保持良好的心态）

1、认识并简单接触装饰公司的设计部、采购部、工程部的人员以及
老板，透露品牌信息；

2、了解采购的决策人以及各人员之间的关系；

3、客户的调查工作并详细填写《客户调查表》，另外要了解该公司
的业务是“双包”还是“单包”、装饰公司和施工队的隶属关系、分
公司的数量以及相互的合作关系等等；

（三）、跟踪回访：

逐步展开对主管人员—采购员—设计师—工程部经理的跟踪

1、针对装饰公司中有采购决策权的部门经理进行单独的上门拜访的
公关工作；

2、将我们产品报价单中预留的业务操作费用标准（一般在报价单中
都会有8%-10%的价格弹性）根据该装饰公司的特点在采购员、设计师
、工程部等人员进行分配，并给予各人员以物质利益的承诺；

(四）、签订合同、产品切入



1、一旦签订了合同或者获得了高决策者的首肯，好迅速组织一次与
该公司主力设计师、工长的培训、联谊会。

2、通过联谊会的氛围拉近和设计师、工长的距离，留下相关人员的
资料，并迅速安排业务人员进行一对一的跟踪

3、了解该公司近期正在施工中的样板房并以此作为重要的合作突破
口促成的合作；

B、开发技巧

装饰公司中对选择材料品牌具有决定和影响的关键人物通常有：

A、老板(公司负责人）

B、材料经理（采购经理）

C、设计师（设计总监）

D、工长（项目经理）

终目的是培养和发展内线

老板

装饰公司老板对于材料品牌的选择和使用具有决定权，一般来说，老
总关心的是自己的企业如何能在激烈的装饰市场竞争中保证自己的优
势，并不断做强作大。

基于此，他更在乎的是通过与供应商的合作，能否对他的公司发展起
到有力的帮助，做出一定的贡献，这种帮助或贡献可以体现在资金、
品牌联合推广、广告公关、社会关系等资源上的支持，或者在对于其
营销管理水平、企划、设计和服务能力的提升带来帮助。



材料经理

采购负责人首先是一名工作人员，对于采购，做好本职工作以赢得公
司信任，稳住自己的肥差职位，是他的需求；其次，因为其在采购材
料时所拥有的决定权，为其提供了谋取私利的个人便利。所以，对个
人利益大获取是他的第二需求。上述两种需求的特性决定了其材料采
购的需求呈现出两大特点：

1）材料质量稳定，不制造麻烦。

2）在不损害其公司地位的情况下尽可能多的利益。

设计师

家装公司实际上是一个以设计和服务求生存的业务单位，的设计无疑
是消费者掏钱买单的理由之一。作为设计师，材料是其搭建美好艺术
殿堂的重要工具，是其挥洒才情的重要载体，所以拥有丰富而独特的
材料无疑是设计师的重要需求。不过现在大部分设计师都要需要利益
搭建，基本是材料费用10%。

工长及泥工

作为涂料产品的直接使用者，工长一方面需要所用涂料既方便施工、
，另一方面也想从涂料供应商那里获取一定的个人好处。所以，其需
求主要体现为两点 ：

1）经济性、方便性和便利性需求。

2）积分和不间断礼品小恩小惠
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