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产品名称 南阳智能家居商家怎么做营销,有哪些比较好的
营销方式?

公司名称 南阳企常青信息技术有限公司
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规格参数
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产品详情

疫情三年，对各行各业都形成巨大冲击，高度依赖线下的家装行业成为一大重灾区，亏损严重。南阳智
能家居行业却出现一番不同的景象，在新基建、5G与AIoT助推下，反而实现逆势爆发。

业内人士表示，疫情只是延后了人们买房装修的需求，从5月开始，智能家居体验馆客流和营收都逐渐回
归正常甚至有小爆发。其中，一智能家居品牌成绩喜人，该品牌为何能在疫情逆势中强势反弹？这个品
牌的新零售模式及线下服务体系有何魔力？

线下服务体系显韧性

疫情期间，不少城市陆续被封，该品牌不少管理者与员工被关在家里，但大家没有闲下来，而是组织团
队给广大服务商提供培训、营销、产品与帮扶等服务。通过直播对全国上千多人展开培训、销售答疑、
知识竞赛、智能方案设计PK，帮助服务商培训员工、提振士气、稳固团队，以降低服务商员工的流失率
。

该品牌能顺利过关，一是服务商模式本身很健康，且具有较强的弹性及抗风险能力；二是总部在疫情期
间为服务商提供了大量支持。

“海底捞式”服务，助力服务商拥抱新零售

该品牌在搭建服务商体系初期时就拥抱了“新零售概念”，随着懒人经济的兴起，为了满足这部分消费
者的个性需求，借鉴汽车4S店模式，融合新零售理念，引领行业之先搭建智能家居线下服务商体系。在
这一体系中，服务商作为其合作伙伴，负责线下开设店面，用户到店体验或直接预约后，安排工作人员



上门勘测、设计方案、安装调试和培训使用，并提供售后保养清洁等服务。该品牌则会从选址、招聘、
销售以及产品落地服务等方面给服务商提供培训，并基于严苛的考核体系把控服务品质；同时还为服务
商提供市场宣传、导流到店、电商平台对接与大型卖场对接等新零售服务。

首先，是规模化的线上liuliang导入。

疫情期间，全国零售业掀起一股直播带货风，就连头部品牌的高管也亲自直播带货，而该品牌在2018年
就开始了联动全体服务商直播带货，并在内部选拔员工出镜培养自有主播。疫情期间，并联动服务商一
起做好智能家居直播，还引导了服务商用好各线上平台与线下卖场的直播资源。

直播只是一个工具，在布局新零售体系的过程中，会跟各电商平台合作，给服务商带去销售线索、到店
客源与服务订单；还会帮助服务商更有效率地展开线上营销，比如帮助他们投放朋友圈广告，引导周边
目标客群到店体验。

其次，是扁平化的服务商架构。

服务商采取扁平化管理模式，不做一二级代理，强化服务商管理和支持的效率。服务商由总部一级管理
，通过信息化系统和完整的服务体系，为服务商提供全方位、全流程服务。将日常营销、培训、定价、
策略、诊断等复杂事项留给自己，简单留给服务商，让他们安心做好服务。

Zui后，是数字化的新零售体系。

该品牌在智能家居领域探索新零售，不断tisheng用户体验和服务商效率。不仅要将线上liuliang导入到线
下，更重要的是数字化管理，通过数据全链路驱动实现对人、货、场的重构。

对此，该品牌一直重视智能信息化系统和管理体系的建设，做到服务商各个环节的标准化、自动化和高
效率，对外确保用户体验，对内tigao经营效率，让服务商可以获取更多订单，在确保客户满意度的基础
上实现快速盈利。

该品牌主要从以下几个方向重点布局，联动全国服务商体系共同深耕智能家居新零售体系。

第&一、打造线下专&供产品线，持续tisheng产品力。

线下服务商经过完备的技术和产品培训，可为消费者提供专&业级的设计、安装和调试能力，打造面向
全屋场景的整体智能。更高的技术能力可支持更复杂的产品，因此该品牌正积极打造功能更全面、可满
足更高端需求的线下专&供产品体系。专&供产品会有新的定价体系，给服务商更大盈利空间，并通过线
上线下区隔确保价格体系稳定。

第二、拓展智能家居消费群体，助力服务商“破圈”。



要从小众向大众破圈，调动一批先锋用户至关重要。对该品牌而言，现阶段他们瞄准的是中国市场上较
广阔的中高产家庭群体，他们对价格敏感度相对不高，与此群体可高达几十万的装修预算相比，该品牌
的全屋智能解决方案的总价可能还不到十分一，在整个装修成本中占比很低，因此不少家庭都有意愿尝
试。

为进一步拓展市场，该品牌也在积极拓展低线城市布局。低线城市用户消费能力不一定差，不少低线城
市市民的可支配收入高，且更加重视生活品质。

第三、把握B端机遇，双翼齐飞谋发展。

该品牌还积极拓展B端路径，与房地产巨头合作来实现批量的智能家居预装。房地产行业目前在“房住不
炒”的大环境下都在回归居住本身，智能家居能够实实在在tisheng项目品质、tisheng居住体验，已成为越
来越多楼盘的卖点，同时政&府部门、运营商等相关角色也在积极推动智能家居落地。对该品牌而言，
服务商体系未来可以将C端与B端业务很好地融合起来，协同发展、互相助力。

优化升级售后服务

智能家居售后服务不仅是企业竞争力的重要体现，也是企业与客户之间的重要纽带。通过提供优质的售
后服务，企业能够与客户建立良好的关系，增强客户的忠诚度，为企业的长期发展打下基础。同时，售
后服务也是企业收益的重要来源之一，通过维修、更换等服务，企业能够获得额外的收益。商家可利用
说来到家优化升级售后服务！
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