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人们踩踏而带来的室外灰尘等
污物容易使地毯脏污，因此在居室外
合理地铺设门前垫，是很好的预防措
施，对门前垫进行经常性的清理，能
够有效地减少污染源对地毯的污染。
另外，要经常性地利用吸尘器吸尘，
最大额度地除去地毯中的尘土和减
少室内浮尘，保持室内较好的空气质
量。一般家庭铺设地毯，人流通量不
是很大，建议每周至少吸尘一次。

地毯的保养

1、新的地毯使用初期会有轻微
伏毛出现，属正常现象。

2、地毯表面谨防利器剐蹭及烟
头烫伤。

3、地毯出厂时大都做过防蛀处
理，无需放置防虫剂而对地毯及人体
产生危害。

4、地毯上撤落污渍，应及时清
洗，时间长了将难以去除。

5、为了不把尘土带入地毯区域，
应在入口处设置去尘毯垫。

另外，地毯与化学品接触后，可
能会产生化学污渍或出现褪色，故此
要避免地毯沾染一般常用化学品，如
强力清洁剂及护肤品等。此外，地毯
不能长期受阳光直接照射，否则会出
现褪色的情况。

地毯需要经常吸尘，因为尘埃藏

积在地毯内，会对纤维造成磨损，并
且使地毯的颜色变得灰暗，在楼梯、
大厅、走廊和走动频繁的地方，每周
吸尘两至三次，卧室也应至少每周吸
尘一次。

地毯的清洁

不同种类的地毯，有不同的清洁
方法和清洁周期。要妥善保养好地
毯，必须具备良好的专业知识，有一
个完善的清洁计划。

1、日常滚刷吸尘，尽早吸走地毯
表面的浮尘，以免灰尘在毛纤维之间
沉积。滚动的刷子不但梳理地毯，而
且还刷起了浮尘和较有黏附性的尘
垢，以便吸走，所以清洁效果比单纯
吸尘要好。

2、及时去除污渍，新的污渍最易
去除，必须及时清除。若将污渍干燥
或渗入地毯深部，对地毯会产生长期
的损害。

3、定期进行中期清洁，行走频繁
的地毯，需要配备打泡箱，用干泡清
洗法定期进行中期清洁，以去除黏性
的尘垢，使地毯保持光洁如新。

4、深层清洁，灰尘一旦在地毯纤
维深处沉积，必须采用抽洗方法进行
深层清洁，使地毯恢复原有的光亮清
洁。对水有敏感的地毯，可用干泡清
洗代替抽洗法进行清洁。

优质产品：东方地毯
与消费者的沟通桥梁

随着中国新的消费方式的升级（大消费），消费者需求正
在发生实质性转变，向多样化方向发展。近年来，随着地毯业
健康有序的发展，曾被消费者视为“高档奢侈品”的地毯，渐趋
走入寻常百姓家。中国的地毯市场需求呈稳步增长。但是消费
者对地毯消费存在诸多顾虑。地毯本身具备怎样的功能？地毯
消费者对地毯有怎样的需求？厂商和消费者之间最好的沟通
桥梁是什么？如何引导地毯消费？对此，《中国企业报》记者专
访了东方地毯集团有限公司总经理崔旗。
《中国企业报》：新的消费方式的升级，即消费需求向房地

产、汽车等方面转移，对地毯行业产生怎样的影响？
崔旗：地毯与房地产之间的关系非常密切。酒店对地毯需

求量增长与地毯总需求量增长呈直接关系；而家居地毯的消
费量相对较小。地毯与汽车的交集便是汽车羊毛坐毯，光北京
市场而言，私家车数量截至 7 月底，全市机动车保有量 511.6
万辆。保守估计，即使只有 10%车主对坐毯有需求，这个总量
也是非常可观的。
《中国企业报》：在您眼中，国内外消费者在地毯需求消费

上有无差别？
崔旗：对于中外消费者的地毯消费而言，我觉得是文化诉

求和消费理念的差别。在波斯文化、伊斯兰文化影响下，其国
家的消费者把地毯视为必需消费品，地毯消费和毛巾消费一
样。我们曾去俄罗斯或中东国家，即使比较贫困的居民也会有
地毯的消费需求。其他发达国家，像欧美、日本，地毯早就成为
消费品。

而在国内（除新疆、西藏地区），消费者会依据经济水平和
对生活品质要求的不同来选择购买地毯。华东地区地毯、汽车
坐毯的销售量较大，反映的是这个道理。南方沿海城市居民生
活水平稍高的家庭或别墅会选择地毯作为铺地材料；北方的
消费相对较晚，但都已慢慢起步。

而新疆、西藏地毯需求量几乎是沿海城市的 10倍以上。
在西北，车里都会用到羊毛车毯，因为它们冬暖夏凉。亲朋好
友逢年过节送礼地毯亦居多。
《中国企业报》：国内消费者对家居地毯消费存在哪些顾

虑？
崔旗：“地毯消费是奢侈品消费”，这是华东地区的消费心

理。地毯很贵的说法其实源自于手工地毯。上个世纪 80年代
左右，我国还是手工地毯的重要出口国。当时买地毯一般是通
过外贸公司或是厂家直接买，像滨州就有手工地毯厂，当时都
是通过朋友介绍进行购买。想想当时就一个月工资 200元左
右，一块手工地毯需要花费工人 1年左右的时间，地毯价格在
1000元以上，这就属于高档消费品。而现在 70%的消费者都是
大众消费，机织地毯便是较好的选择。价格都不高，像东方地
毯生产中高端的地毯，一块放在客厅的地毯，价格仅千元不
等。
“家居地毯难打理难清洗”，这个情况其实随着技术的更

新基本解决。日常用吸尘器就行。其实，中国家庭更喜欢瓷砖、
水泥、大理石或木地板作为铺地材料。这就和生活习惯相关
联，百姓习惯用拖把而不习惯用吸尘器。有个数据，国际上，地
毯占铺底材料的比例是 70%；而国内比例不到 1%，这反映出
国内家居地毯的未来发展空间非常大。
“地毯生螨虫”，这个及时清理就行。可以定期吸尘后用温

湿的毛巾擦拭地毯即可。螨虫并不可怕，它是靠食人体皮肤屑
为生。一个家居环境很干净的床上，螨虫就有 2万只左右。而
对于羊毛地毯只要能防潮就没问题。加之现在的地毯都是化
纤，基本都能解决这些问题。
《中国企业报》：地毯都有哪些功能？
崔旗：在中国，家居地毯主要以美化环境为主。门垫、茶几

垫、床头等都能起到装饰作用。另外，地毯冬暖夏凉，对温度有
调节作用。地毯还能满足大众的安全需求。像发达国家的医
院、机场等公共场所都要求铺地毯。对于病人、老人和孩子而
言，能防滑。最重要的一个功能是防尘，可以相对的降低空气
中的含尘量。地毯还有很多好处是铺地材料中最环保的一种。
另外地毯价格低，可更换。事实上，地毯在中国每年增长 30%
以上。
《中国企业报》：您觉得厂家和消费者最好的沟通桥梁是

什么？如何引导地毯消费？
崔旗：高品质的产品和窗口是厂商和消费者之间最好的

沟通桥梁。高品质的产品最为重要。东方地毯通过加大技改力
度，调整产品结构，加大投入，力图生产出消费者最为中意的
地毯产品。而窗口指的是销售渠道。我们地毯一般在家居建材
市场进行销售，还有家居装饰的配套出售。除了直销加盟，淘
宝和独立 B2C 电子商务平台上的推广也逐步展开。

东方地毯的目标人群是北京、上海、广州等大城市中高收
入家庭，尤以新婚家庭为主。消费者担心地毯不好清理，这与
国内清洗地毯配套设施的不完善有关。事实上，大城市有连锁
的干洗店。像在滨州，就有清洗公司上门服务。一年清理一次，
5元 /平方米，翻新 70%—80%。企业也可以和当地干洗连锁店
合作，购买这个品牌的顾客可去合作干洗店免费清理一到两
次。客户形成习惯便水到渠成。

另外，要进行地毯文化、地毯消费的传播。让消费者了解
地毯的好处，逐步改变消费理念。

地毯行业
迎来大消费黄金期

近年来，随着地毯业健康有序
的发展，曾被消费者视为“高档奢侈
品”的地毯，渐趋走入寻常百姓家。
据欧美地毯协会的统计，随着生活
水平的日益提高，越来越多的家庭
开始使用地毯，欧美纤维铺地材料
消费量占总铺地材料消费量的 70%
左右，其他硬质铺地材料如陶瓷、木
质、塑料以及复合材料等只占总消
费量的 30%左右。在美国，家用地毯
占 74.1%，商用地毯占 21.9%，另外
4%用于运输工具。
而在中国，地毯消费刚刚觉醒，

市场需求呈稳步增长。
地毯有着悠久的历史，蕴有丰

富的文化内涵。作为铺装地材，地毯
为消费者营造品位的居家享受。作
为现代软装饰的重要组成部分，有
品位的家居绝对少不了地毯的修饰
美化作用。用地毯装点空间，可以体
现主人独特的品位，同时，令室内的
其他摆设也相映生辉。
东方地毯集团有限公司传承东

方文化、设计以人为本，致力于打造
和谐、温馨的居住环境。在出口产
品、与西方文化交融的同时，将东方
文化传播向世界，成为东方文明的
一面旗帜。

东方地毯：
带来舒适生活感受

“吸音、保温、防潮、舒适是地毯
选择的首要因素，现代人越来越注
重个性化的生活，地毯作为时尚家
居中的一部分，已经是室内装饰的
重要内容，成为主人展示自我风格
的时尚元素。不同于地砖瓷砖的冰
冷，现代的地毯以丰富的色彩和独
有的质感，给人带来舒适的优质生
活感受。”东方地毯集团有限公司市
场部经理史新才向《中国企业报》记
者介绍。

目前，国内消费者对地毯的使
用存在很多误区。消费者普遍认为
地毯难打理、难清洁。“其实，一般的
地毯清洁用吸尘器足以。”史新才向
记者介绍道，“现在的工艺已达到，
加上我们生产的地毯在着色方面有
讲究，地毯清理不再是难事。”
地毯自有赏心悦目。悦目之处

在其丰富的图案；赏心则归功于悦
目之余内心的欢愉。“由于地毯具有

丰富的图案与色彩，室内铺上地毯
后，与家具、四壁以及其他装饰器材
一起，构成一幅和谐、协调和舒适的
图画，能给人有一种良好的心态。人
处于居室之中有舒畅、轻松的感
觉。”史新才自认是地毯迷。
另外，同其他地面材料相比，具

有优良的吸音效果，能减小声浪传
播。
“地毯对地面的凉意有一个阻

隔作用，同时还起到节省室内空调
能源的作用。在地毯上行走，不易打
滑摔跌，即使跌倒了也不易受伤，小
朋友的安全能够有效保障。同时易
碎物品落下时，也可防止或减轻破
损程度。”史新才向记者透露了地毯
另外一个功能，即提供舒适的踏足
地面。
“由于地毯的毯面为密集的绒

头结构，因此从空中下落到地毯的
尘埃，为绒头所粘，阻止向外界飞逸
开来。即使再次步行踩踏地毯所产
生的扬尘，其程度也远低于硬质地
面，相对地降低了空气中的含尘
量。”这是地毯最重要的功能，即防
尘。
东方地毯会针对消费群体不同

生产各式花色图案，“有的主销欧
洲、其他的主销西藏、中东。”史新才
向记者介绍。“从我们的调查中了解

到，无论是商业用户还是家庭用户，
使用地毯的一个重要原因就是品
位，因此我们明确提出地毯就是品
位，地毯就是文化的理念，使用地毯
就是有品位的象征。”

参展行业展会
打造家居地毯“第一品牌”

国内软装饰市场需求日趋受消
费者青睐。地毯、布艺、墙纸等软装
产品相结合，更能营造“家”的感觉。
地毯作为软装的重要成员，在居家
环境中扮演着重要角色，时尚、美
观、实用的地毯、新颖、独特的块毯、
装饰性强的艺术挂毯，皆给居家生
活舒适、美好的享受。

据悉，第十四届中国（上海）墙
纸布艺地毯展览会于 8 月 16 日—
18日在上海世博展览馆开展。此次
展览会是亚洲第一大规模的墙纸、
布艺、地毯、家纺展览会，为期 3 天，
国内知名墙纸布艺企业纷纷参展。
此次展会，地毯行业第一次参展。东
方地毯作为家居地毯消费的领军
者，在此次展会中收获颇丰。
“我们能更直接地获得市场需

求信息和客户资源。在家装行业，由
于墙纸、布艺软装和地毯是密不可
分的，在以墙纸为主体的展会中，吸
引了大批墙纸经销商，这批经销商
大部分都以承建装饰工程项目为
主，在墙纸项目承建过程中，许多商
家也意向把地毯铺装纳入经营范围
内，以便于在节省资本的同时来获

得更大的营销份额和利润。”史新才
向《中国企业报》记者透露。
“还有为数不少的地毯经销商

慕东方地毯之名而来，其中部分商
家以工程满铺为主，主要针对地毯
价格、交期和质量方面进行了了解，
并要求给予样板图册和具体报价；
另一部分主要是意向做地毯专卖
店，此类商家主要针对家居中高档
块毯，其中新西兰羊毛剪花、天然色
系列、毛加丝系列产品等备受青
睐。”
“我们公司还生产挂毯，在展会

的时候有顾客问我们这幅画的价格
多少，其实这是一个挂毯。技艺精湛
程度可见一斑。其实价格并不贵，普
通家庭都能消费得起。”

软装具备容易更换的特点，不
用大动干戈敲地砖涮墙漆，并且费
用花销不高，普通家庭皆可接受。针
对不同的季节甚至心情，变换不同
的居家风格，为追求时尚品位的都
市一族，追求变化有新鲜感的居家
环境提供先决条件。

东方地毯人十几年如一日不断
创新、严格管理，以消费者需求为出
发点，通过为消费者提供高品质的
产品和高品质的服务，使地毯的品
质满足消费者的需求，最大程度上
体现消费者的品位。“东方地毯在公
用地毯领域已处于第一阵营，我们
也要把东方地毯打造成家居地毯的
‘第一品牌’，成为家居地毯的引领
者。”史新才对记者非常激动地说
道。

东方地毯：
家居地毯消费的引领者
随着中国新的消费方式的升级（大消费），消费者需求正在发生实质性转变，向

多样化方向发展。中国地毯协会会长张玉芬曾表示，“受国际金融市场震荡的影响，

导致地毯出口减少，相反国内市场的需求则逐年增大，平均年增速在 20%以上。地
毯业内销市场将全面开花，迎来行业黄金期。”

地毯日常的维护保养

崔旗，女，汉族，1964年 6月生，山
东青岛人，中共党员，硕士研究生学历，
高级工程师。1985年 7月毕业于滨州
职业学院（原滨州工业学校）。历任滨
州国棉一厂实验员、滨州毛纺总公司技
术员、技术科科长、车间主任、东方地毯
集团有限公司副总经理。现任东方地
毯集团有限公司总经理。先后荣获滨
州市“十大家纺女杰”、“三八”红旗手、
“滨州市优秀女企业家”、“滨州巾帼十
杰”、“滨州市五一劳动奖章”、山东省
“巾帼星火带头人”等称号。

本报记者 王莹

本报记者 王莹
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