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在能源紧缺、倡导节电的大环境下，节能
空调已成为今冬市场导向。而一贯倡导“高
效节能”的格力空调，由于“节能王子”、“王者
之尊”、“睡梦宝”等节能空调的出色表现，已
被业内人士视作高效节能空调的代名词。

09 冷冻年度格力更不忘在节能上下工
夫。据了解，其麾下新品最大的特点在于行
业独创的“舒适省电模式”，目前许多空调只
能依靠频繁调节温度和风速，来达到舒适性
和省电，而格力新品仅用“健康、节能”按键就
将两者结合起来，既充分考虑了消费者使用

空调的舒适性，同时响应国家提倡节能口号，
做到健康和节能一“键”到位。

据了解，在历年国家公布的“节能空调
榜”中，格力电器是拥有节能产品最多的空调
企业，连续两年被中标认证中心授予“节能贡
献奖”，而且还获得了国际市场的广泛认可。
如在巴西，2004年至 2006年格力空调连续三
年获得了“A 级”节能标签和“节能之星”奖
杯，在参加角逐的全球众多国际品牌中，只有
格力、美国的开利和惠尔浦获此殊荣，大大提
升了中国白色家电的国际声誉。 鲁艺

一场看似离我们遥远的美国华尔街为原生地爆发的“金融
危机”，转瞬间便影响到了我们的身边，或许，人们从没有像现在
这么对“世界经济一体化”具有深刻体会，当然，对那些出口型家
电企业尤其是主要面对欧美市场的家电企业来说，2009年家电
市场的冬日地平线似乎比往年来的更早一些！是被动的冬眠，
或是积极主动的在锻炼中冲破由这场危机引发的横亘在市场良
性发展面前的亚马逊河？！这，也是我们想从“郑州晚报·国美首
届绿城家电节研讨会”上得到的答案！

晚报记者 吴绍超 实习生 童聪/文 吴琳/图

危机危机==危险和机会危险和机会
探秘探秘20092009家电市场家电市场

今年 1～8月，我国家电业累计出口 250亿美
元，比去年同期增长17.7%，增长幅度回落10.7个
百分点。欧美这些重要的国外市场消费在金融危
机影响不断延伸下需求持续低迷，对我国的家电
出口造成了一定的影响，仅欧美市场的订单量就
比往年少了 20%到 30%。与此同时，由于国内今
后经济走势存在一定的不确定性，导致消费者对
市场环境持续恶化的担忧加深，整个市场消费量
有可能大幅萎缩，而之于2008年河南家电市场而
言，空调市场的熊市、中秋、十一大小黄金周的“水
市”更是对未来的中原家电市场前景铺上一层“危
机”的阴影，对此，河南国美电器采销总监桑纪永
坦言：“面对这样的市场环境和消费环境，必须找
到突围之路。而且在这样的关键阶段，大家要团
结起来，集中优势资源，优化市场策略，降低流程
成本，提高竞争能力，才能够共同渡过难关，实现
新的突破。”创维电器郑州分公司总经理查文华认
为，尽管受金融危机的影响，对国内的实体经济也
产生了一些影响，但就目前情况看，对彩电行业影
响有限，因为，彩电有换代升级优势，有新的市场
机会，就是看谁能抓住这个机会。要抓住机会一
是要靠产品和技术，二是要靠营销和市场推广。

“产品和技术要满足消费者需求，能提供给消费者
看得见的利益的产品，创维酷开电视第二代的市
场表现就能说明问题，10 月 12 日创维与 IT 巨头
联想集团隆重启动了闪联产品联合营销战略，并
首次联合展示基于闪联标准的3C产品，标志着闪
联标准在产业化道路上迈出了重要一步。因此，
对 2009年前景不应该太悲观。”“危机，我们是这
样理解的，有危险也有机遇。”志高空调郑州产管

中心总经理郑峰对此有精辟见解，对于空调行业
来说，在面临着很大压力的同时，也面临着很大的
机遇。他认为空调行业的三大机遇：能效比升级、
变频、制冷剂，对制冷剂升级来说要有相应的系统
来匹配，以及售后服务网点的设备也需要调整。对
消费者来说，第一批空调使用者，面临着产品的更
新换代，因此从长远来看，“危”是短暂的，“机”是始
终存在的。就看企业是如何把握的、怎么样做这个
市场。“金融风暴给我们带来最困难的是10月份，
10月份是噩耗频传，每个人对未来都不是太乐观，
而进入11月份我又恢复了信心。到明年3、4月份
以后一定会好起来的。为此，松下电器郑州办事
处总经理陆文斌对未来抱谨慎乐观态度。

郑州海尔工贸国美客户总监王国强同样对
2009年的市场非常有信心：“面对危机，我们通过
扩大内需，在一级市场已经基本处于饱和状态，产
品处于更新换代时期下，瞄准河南最大的在三、四
级市场，特别是家电下乡，海尔在此项占具40%多
的份额。”东芝电脑河南分区区域经理王娟谈到：

“金融危机对于股票、基金等投资者占据很大一部
分群体的‘北上广’这些发达城市来说，影响就很
明显，而对于中原市场来说，这部分群体很小，因
此影响并不大。所以，在家电消费方面，不会有太
大的影响。我也持非常谨慎乐观的态度。”深圳桑
菲公司华北区经理陈明辉更是乐观：竞争是永恒
的，机会会更多。来自奥克斯空调区域经理方有、
联想河南分区RKA主管廖琳琳、日立北京分公司
业务经理和闯、郑州TCL电器销售有限公司渠道
经理王彦彬、松下电器郑州分公司业务经理李文
辉等也持有以上观点。

在国家强化节能减排大背景下，2009年的家
电市场将会竞刮节能、环保风，当然，这也取决于
厂家的研发能力及自律程度。

郑州海尔工贸国美客户总监王国强谈到，一
直以来海尔都在推节能、环保、健康系列产品，
2009年将会有大批量的节能、环保、健康空调、冰
箱、洗衣机等系列产品推向市场。“以上三大主推
不仅是家电消费的趋势，而且是整个社会的发展
趋势，家电企业更加责无旁贷。”创维电器郑州分
公司总经理查文华直言，创维早在10年前就以健
康电视赢得了消费者的认可，2009年创维的新品
将仍然将这一理念根植于产品中，产品将更节能、
更环保、更健康。

志高空调郑州产管中心总经理郑峰认为，空
调行业从大的方面来说追求的是节能、健康、静

音，我们企业的理念是造世界上最好的空调。在
这种理念下，我们推出了“三超王”、“北奥之光”等
新品。这样我们从产品领先、技术领先等产品差
异化上赢得市场。还有一个就是制冷剂。在目前
我们大多数企业用的都还是R-22型的制冷剂时，
我们的产品已经改用R-410A的制冷剂——一种
比较意义上的环保无氟的新型制冷剂。

“为响应国家节能减排的号召，目前TCL已经
率先在三、四级市场举行了一个‘节能新标准、生活
新选择’节能彩电普及大行动。在一级市场我们掀
起了一个液晶E9节能绿色风暴，2009年的市场策
略及步骤我们不会因为金融危机的影响而改变。”
郑州TCL电器销售有限公司渠道经理王彦彬坦言。

对此，深圳桑菲公司华北区经理陈明辉也对
上述观点深表认可。

面对 2009 年中原家电市场严峻前景，
家电厂商们是被动的冬眠，或是积极主动的
在锻炼中冲破由这场危机引发的横亘在市
场良性发展面前的亚马逊河？！如何将金融
危机引发的寒冬市场变成暖冬市场，进而让
春天来的更早一些，从而确保自己的市场地
位和增加市场份额？

俗话说：猫有猫道，鼠有鼠道，各有各的
招。创维针对目前的市场情况，加快新品的
研发速度、尽快将新产品、新技术市场化；同
时，进行内部改革，提高营销管理水平；加快
物流速度，降低成本费用，增强市场竞争力；
为消费者提供性价比更高的产品和增值服
务；加强与大渠道的合作，进而决胜终端。
深圳创维－RGB电子有限公司郑州分公司
总经理查文华笑谈。

松下电器郑州办事处总经理陆文斌认
为，因为市场前景比较黯淡，我们要做的工
作是把细节做得更好一些，对资源也要做一
些有效的整合。通过这次经济放缓，我们可
以把以前落下的功课补一补。也可以趁机
把终端做得更好一些。

“的确目前市场比较淡，我们这时候干
什么？不是要等待或是抱怨，而是要打好内
功，原先我们落下的功课现在还要补上。”东
芝电脑河南分区区域经理王娟直言，我们从
店面一线员工的培训开始做起，做好每个客
户的接待和销售。把我们的内力练好了，基
础打好了，才能迎接更大的挑战。我相信危
机过了以后，我们会迎接非常好的机遇。

而深圳桑菲公司华北区经理陈明辉则
认为，市场洗牌还将继续，第一，在区域市
场，三、四级乃至更低的区域将是厂商竞争
的焦点；第二，手机市场将向娱乐功能竞争
转型，手机将逐渐转化为娱乐的载体；第三，
整体品牌竞争格局将有微调；第四，市场细
分将进一步明细，新品上市加快，产品周期
缩短，产品价格竞争突出，平均价格下滑仍
是市场的主旋律。

“我一直保持很乐观的态度，金融危机
对数码市场并没有什么影响，大家把自己这
一块的工作做好，在这个危机下大家如何把
自己的终端实实在在地做得更细，我想会更
好一些。”奥林巴斯郑州办事处经理赵宝诗
如是说。

郑州TCL电器销售有限公司渠道经理
王彦彬则直言，TCL 液晶彩电还将在 2009
年彩电市场力争做一匹黑马。除一方面公
司不断加大新产品的研发力度以及不断推
出新品的同时，还会加大对二、三级市场家
电下乡产品的组合，对三、四级市场也同步
做一个重点挖掘。

河南国美电器采销总监桑纪永认为，对
中原家电市场来说，这个冬天将会是暖冬。
有一些影响但不会很大，不会超过5％。此
外，谁的产品结构、消费结构调整的更快更
好，这个暖冬谁就会度过的很快，春天很快
就会来临。

松下郑州分公司业务经理李文辉也持
此观点。

美的洗衣机事业部郑州产管中心经理
封伟对以上观点均不太认同，他认为，“金
融危机对于 2009 年的家电市场影响不会
小，我是站在比较悲观的角度。在跟一个
银行的朋友交流中，他建议我 2009 年什么
事都不要干，把钱存进银行只拿利息就行
了。这只是针对投资行业来说，而对洗衣
机行业来说，我觉得反而是一个机会。对
大的白色家电来说，经过了几轮的洗牌，空
调尤为明显，品牌的集中度较高。目前洗
衣机行业是群雄争霸，在一些发达地区，品
牌集中度相对高一些，在河南市场，二三线
品牌在二三级市场占有很大的份额。第
一，现在已进入销售旺季，会加速品牌的集
中度。我觉得通过这一次金融危机之后，

2009 年会进一步的提高。第二，从产品的
单品价格来说，产品的均价会有所提升，因
为明年整体的销售量会整体下滑，厂家如
何保持正常的运转？拿到正常合理的回
报？从产品的均价上会有所提升。这样才
能保证市场的整体销售额不会萎缩。第
三，消费群体重心会进一步下移。12 月 1
日，家电下乡产品从去年的冰箱、彩电、手
机，现在又扩大到洗衣机、空调等，这更能
促进很多农民的购买欲望。第四，会形成
两极分化，省会市场会有一个很乐观的消
费结构，经过严重的自然灾害和股市的大
起大落，很多消费者的消费理念也会有一
个重新的调整。最后三级城市是我们发展
的重点。而二级城市却不容乐观。”

牌一
周 品

11 月 7 日，TCL 提前启动“冬季攻
势”，在全国范围内开展大规模的液晶
电视让利促销活动。即日起,购买 TCL
液晶电视最高让利幅度可达 30%。此
次促销的主打产品是型号为 L52M71F
的超大屏幕全高清液晶电视，全国统一
惊喜价 9999 元，这是行业首次将 52 英
寸超大屏幕全高清液晶电视拉低至万
元以下。

空前的促销力度，巨额的让利，使得

这几天各大家电卖场里TCL专柜前人头
涌动。一位消费者说，一直都很喜欢时
尚感与科技感很强的TCL液晶电视，“到
商场一看，发现用同样的钱，现在可以直
接从46英寸升级到52英寸的超大屏幕，
我和家人商量后，决定马上购买一台
L52M71F”。

据悉，此次 TCL 促销的 L52M71F 在
52寸超大屏幕规格中属高端配置。

吴绍超

TCL52英寸液晶跌破万元

决胜终端C

节能、环保、健康 悲观论（或：悲观中的理性）


