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由于受到房地产市场以及国家相关政
策的影响，今年的陶瓷行业市场“不温不
火”，在这种情况下，陶企应该如何应对呢？
佛山市欧玛尼陶瓷有限公司董事长杨文超
说，没有垮掉的行业，只有垮掉的企业，修炼
好自己的内功，实实在在做事才是陶企的生
存之道。

记者：欧玛尼陶瓷先后在 2012、2013 和
2014年连续三年获得中国微晶石十大品牌、
中国陶瓷行业优秀企业的荣誉，想必贵公司
在发展的道路上也遇到过不少困难。那么
请问贵公司是如何看待这份荣誉？怎样面
对这些挫折？

杨文超：从2012年起步到现在已经走过
四个年头了，欧玛尼陶瓷所取得的荣誉离不
开“坚持”。欧玛尼陶瓷一直坚持专注于微
晶石领域，坚持“做好微晶石”的理念，坚持
走高端微晶石品牌路线。现在市面上的微
晶石产品很多企业品牌都有涉及，但是这种
情况下他们反而做的不精不专。但欧玛尼
陶瓷一直坚持“做好微晶石，就只做微晶石；
做好的微晶石，就做微晶石里最好的”。

面对今年大环境不乐观的局面，我们也
想了很多方法来积极应对，例如精耕网络，
把网络做的更细化；引导经销商走专卖店、

专卖区这种模式等等，对付当下的寒流，目
前收到的总体实际效果还是非常满意的。

贵在坚持，尽管面临着今年大环境不景
气的情况，欧玛尼陶瓷走的路更稳更结实，
整体销量情况非常理想，没有出现下滑的现
象；当别人想到微晶石，就会马上想到欧玛
尼，所以在未来，欧玛尼陶瓷的发展会越来
越好。

记者：据了解，欧玛尼陶瓷一直坚持“做
好微晶石”的理念，始终在微晶石领域精耕
细作，专注于制作高端微晶石，请问当初为
什么会选择在微晶石领域上发展呢？为什
么把品牌定位在高档市场上呢？

杨文超：微晶石在2010年左右才兴起，
是属于起步较晚。作为一家企业、一个新进
入陶瓷行业的品牌，肯定要在一开始的时候
做最新的，我们不能跟着别人从最低端开始
做，我们要站着巨人的肩膀上，推出新的产
品，所以我们的微晶石包括欧玛尼也是这样
定位。别人有的，我们一定要做的比别人
好，别人没有的，我们就要做出引领未来发
展方向的这种。

另外，相对其他领域来说，微晶石领域
里的竞争较少。欧玛尼有十多年的技术沉
淀，在市场的把握、产品花式品种的选取等

方面都有独到的见解。
记者：对于最近的发生的品牌知识产权

纠纷的事件，请问欧玛尼陶瓷是怎样做好产
品研发创新方面的工作？

杨文超：现在国家对知识产权的重视，
对于整个陶瓷行业，对于欧玛尼来说都是一
件好事。像现在有很多公司对欧玛尼产品
的花式进行仿造甚至照搬欧玛尼的花式来
进行生产，这是一种错误的做法。每个企业
都有自己的个性，独特的地方，应该发挥自
己的长处，不应一味地去模仿别人。怎样去
满足消费群体的需求才是每家企业应该去
思考的地方。

如何避免品牌知识产权纠纷，我觉得一
是要申请专利，通过国家、对商品知识产权
保护法的相关规定保护好企业研发的产品；
二是要提高保护知识产权的意识，这样才能
更好地保护自家的产品。

关于产品创新方面，欧玛尼陶瓷主要是
通过研发新产品或在原有产品的基础上进
行改良，研发出更受消费者喜爱的产品。

记者：近期，受到房地产市场环境的影
响，无论是陶企还是经销商都受到了一定的
影响，特别对经销商来说，是个难熬的阶段，
请问欧玛尼陶瓷采取什么措施帮扶经销商？

杨文超：欧玛尼陶瓷主要通过两种途径
来协助解决经销商的困难。第一，引导、建
议经销商转型，改变原来的批发模式，联合
家装工程来做，建立起专卖店、形象店；第
二，欧玛尼陶瓷和经销商站在同一阵线上，
共同研究对策应对当下的寒冬。

记者：对于现在不景气的市场，请问欧
玛尼陶瓷在终端市场上有什么营销策略去
改变这种情况的，可以简单为我们介绍一下
吗？

杨文超：第一，欧玛尼陶瓷在终端市场
上，主要做专卖店、专卖区，对企业形象进行
有效提升。

第二，欧玛尼陶瓷联合经销商，和他们
融合在一起，研究对策，制定方针。“没有垮
掉的行业，只有垮掉的企业”，无论市场再惨
淡，还是有一定需求的，关键是看自己能在
这个市场需求中占到多少份额。陶企的良
莠不齐，经过市场的洗牌，在优胜劣汰的激
烈竞争中，淘汰一部分落后的企业，把优秀
的、有前途、有价值的企业选拨出来，让它们
茁壮成长，通

过整合资源，把多出来的产能去除，无
论对市场还是行业的发展，无疑是有利的。

记者：很多陶企对即将到来的“金九银
十”的销售旺季寄予不少期待，那么请问欧
玛尼陶瓷在这方面有没有一些营销计划去
配合这个销售旺季呢？

杨文超：现在“金九银十”的销售模式已
经不能再打了，淡季与旺季的区分界限已经
不明显了，陶瓷企业不应该对金九银十的模
式寄予过多的期待。

目前来说，陶瓷行业已经没有淡季与旺
季之说。作为企业，必须要修炼好自己的内
功，做好自己的产品，经营好营销理念，不能
太过依赖于节日来拉动消费，拉动促销；不
然的话，企业就容易走入误区。

欧玛尼陶瓷一直秉承“脚踏实地去做每
一件事”的精神，坚持“做好微晶石”的理念，
不依靠于节日去拉动消费。

记者：每个行业都有它的“淡季”和“旺
季”之分，这时品牌和渠道成为企业关注的
焦点，那么请问贵公司在面对“淡季”和“旺
季”时，在这两方面都有什么销售策略呢？

杨文超：欧玛尼陶瓷在“淡季”和“旺季”
的销售策略方面没有太大的区别，因为我们
一直都坚持“实实在在、脚踏实地干实事”的
理念。很多企业会在节假日期间进行大量
的“降价促销”等营销活动，这种做法，一方
面会大量透支企业未来的销售，另一方面就
是企业过于依赖节日的促销，把最基本的东
西丢掉，单靠这些噱头，容易把消费者和经
销商引入误区。如果企业花费太多精力在
促销噱头上，反而会忽略了产品本身的价
值。所以练好内功，实实在在地去销售产品
才是企业的根本、企业的生存之道。

陶企生财有道
——访欧玛尼陶瓷董事长杨文超


