
2008年12月19日 星期五 责编 毛华 编辑 李无双 校对 张阅 版式 王姿

第一卖场·品牌B06

在2008年奥运会高清数字信号转播的强
劲推动下，数字高清、高品质的液晶电视以不
可抵挡的气势走进了中国消费者的生活。其
中LG70全高清液晶电视头顶“国内首款完全
符合国家地面数字电视标准的地面数字电视”
的光环，一面世便成了卖场的热点和消费者的
新宠。业内人士认为，能使LG70在众多平板
电视中脱颖而出的关键原因，在于它所拥有的
明显领先于其他产品的三大独门“秘籍”。

秘籍一：头顶“全高清电视”光环 展现优
质清晰画面

“看奥运，要看全高清！”的理念早已深入
人心，采用了全高清技术的LG70电视，与普通
液晶电视相比展现的图像更为细腻、逼真，细
节层次也更加丰富。北京奥运会首次向全世
界提供全部高清标准的电视转播信号，从今年
6月1日起，北京、上海、天津、青岛、秦皇岛、沈
阳、广州等国内城市便开播了全高清地面数字

电视，这对于全高清电视的普及无疑是巨大的
推动力。而LG70全高清电视与普通液晶电视
相比，画面显现得更为清晰稳定，而屏幕长宽
16：9的黄金比例，更给观众带来更舒适、健康
的视觉享受。怪不得有消费者反应，用LG70
看电视，视觉效果好而且不易疲劳。

秘籍二：IPS硬屏技术领衔 打造液晶画
质巅峰

LG70采用了LG Display公司提供的韩国
原装 IPS硬屏液晶面板，这种面板是目前世界
最顶级的全高清液晶显示领域普遍使用的面
板。它受到如此青睐，主要在于它在动态清晰
度、色彩还原效果、可视角度等方面的优势。
IPS 硬屏是还目前显示技术中对色彩还原最
为准确、纯黑层次表现更为清晰的技术，使电
视画面效果更逼真、色彩更鲜艳，让消费者欣
赏到还原度更强的体育赛事。同时它的拓展
可视角度至 179度，无论从哪个角度看，都能
看到不打折扣的完美画质。

秘籍三：数字一体机，不用借助机顶盒
LG70是国内市场上首款技术应用完全成

熟、并批量生产上市的地面数字电视一体机。
由于内置了数字高频头与数字电视芯片，机体
与CAM卡（即解密模块）彼此独立，通过二者
的有效连接实现加密数字节目的接收，LG 70
可以很方便地实现对数字电视信号的一体化
接收与播放。不需连接任何有线设备，能让消
费者省去机顶盒以及插卡、拔卡等诸多麻烦，
直接打开电视机就能收看到数字电视节目。

此外，由于一些高清转播是免费观看的，
因此消费者拥有LG70后也意味着能得到更多
的实惠。当然，借金九银十这样的销售旺季，
LG也在北京、上海、广州、成都、沈阳等各城市
推出了丰富多彩的大型促销。因此，相信在了
解了LG70的这三大秘籍后，选购液晶电视时
会更加有的放矢。 里清

经典LG70系列
领跑数字全高清时代

据燃气热水器市场人士介绍，“高龄”或
“超龄”热水器燃烧，安全系数大大降低，极容
产生燃烧问题排放大量废气，危及消费者人身
安全，而市场调查数据可以看出，仅上海地区
超龄热水器总量就在70万～100万台左右，使
用存量巨大，因此海尔圣火之心的市场前景非
常广阔。

据介绍，2008年 3月，海尔正式签约成为
2008年北京奥运青岛奥帆赛主火炬设计制造
商，2008年8月24日，青岛奥帆火炬圆满完成
使命，随后海尔便迅速将奥帆火炬科技中的一
氧化碳报警、“黑匣子”等技术成功应用到“圣
火之心”产品中，真正做到了奥运科技民用化。

沿用了奥帆火炬尖端科技的“圣火之心”
在安全、高效等方面均领先于市场同类产品并
达到了国际顶尖水平，为本市市民开启了燃气
洗浴的新时代。据了解，海尔“圣火之心”产品
在安全、高效、稳定性等方面都代表了行业的
最高水平，特别配备的一氧化碳安全防护系
统，不但可以自动检测室内一氧化碳浓度，超
过设定安全浓度蜂鸣报警、红灯闪烁，更能自
动切断气源，启动风机排风，超强的智能化大
大增强了产品的安全性，解决了安全这一困扰
燃气热水器行业多年的难题，让消费者真正实
现了洗浴安全无忧。

此外，“圣火之心”还首次创造性地在燃气
热水器上安装“黑匣子”，对热水器内部系统进
行全程电脑监控，精确稳定，保证了燃烧系统
安全、高效、可靠，能效等级也达到国家二级水
平，自上市起就受到了来自业内和消费者的众
多好评，对提升我市燃气洗浴安全水平具有极
大的促进作用。

“了解到消费者对燃气洗浴安全的需要，
海尔燃气热水器希望可以为本市消费者做的
更多”，海尔燃气热水器营销总监王延红表示，

在日常的修护走访中，海尔发现，相当一部分
的超龄热水器集在城市贫困家庭和老城区困
难户中，“这些经济弱势群众正在成为潜在危
险的受害者”，他进一步表示，为了能使更多的
消费者能够用上高安全型燃气热水器，海尔用
户大回馈的活动正在本市掀起一场安全普及
风暴。目前，海尔燃气热水器对使用燃气热水
器旧机用户进行大幅优惠活动，以旧换新的消
费者购买“圣火之心”产品均可以获得几百元
的安全补贴，此举将全力促进我市燃气热水器
安全水平的提升，对降低超期燃气热水器安全
事故具有积极意义。

海尔热水器自进入燃气热水器市场以来，
从科技创新到产品研发再到回馈社会，无一不
走在行业首位，其中，海尔蓝火苗技术，燃气热
水器冷凝技术、高稳定性室外机等等，都证明
了海尔行业技术领导者的地位，而关注弱势群
体、大幅回馈消费者的行动更成为海尔今冬最
为精彩的“一笔”。晚报记者 李红卫

2008是充满悲喜的一年，更是空调行业的
“大考之年”。冰冻灾害、地震和凉夏，令空调行
业增速放缓；通货膨胀、金融海啸，使空调行业
出口持续恶化；再加上悬而未决的家电能效新
政，让各大空调企业备感压力重重，纷纷惊呼

“寒冬来临”。
然而，就在其他家电企业大喊“冬天来了”

之际，行业龙头老大格力电器却捷报频传，洋溢
出浓浓春意——

2008年12月份，格力空调河南市场传来消
息，河南年销售量突破150万台套，最大日安装
量突破2万套。

而与此同时，格力电器合肥基地彩旗招展，
一期工程竣工投产，产能扩张到2700万台套。

一边是销量增长，一边是产能扩张，格力电
器进一步拉开了与竞争对手们的距离，行业龙
头地位进一步巩固。

日前，格力电器总裁董明珠在面对媒体时坦
然说道：“拥有核心竞争力，就不惧怕经济调整。”

事实上，凭借技术创新、品质领先造就的核
心竞争力正是在大多数空调企业遭遇寒冬，格
力却能逆流而上的真正原因。 李红卫

一、专业精工品质成就世界名牌
在产品日益丰富的时代，什么样的产品才

能持续获得消费者的信赖？格力电器的答案是
高品质。

长久以来，中国家电企业崇尚“营销”，在每
一次行业遭遇危机时，都热衷于利用价格战、制
造哗众取宠概念战来吸引消费者的眼球，获取
一时的市场份额。“价格战导致两败俱伤——厂
商亏损，消费者牺牲品质和服务，这是对企业与
社会的不负责任。”董明珠说。

格力从来不打价格战。作为专业化的企
业，格力更愿意根据自身的规模、通过技术创新
和管理创新来降低成本，把下降的成本让利给
消费者，从而实现双赢。

正如家电业一位资深专家所说，中国从来
都不缺少聪明的企业，绝对缺少智慧型企业。聪
明企业与智慧企业的区别在于：前者天天想的是
如何不被人淡忘，结果它被人遗忘了；后者天天
想的是如何做出好产品，结果消费者记住了它。

在行业内，格力电器是唯一一家走专业化
道路的空调企业。专业化的战略促使格力认真
思考怎样才能获得长久的生命力。因此，在各
大厂家醉心于“营销”时，格力早已将企业的战
略重心转移到了产品创新及品牌基因的培育
上，专心专意做高品质的空调。

格力认为，品质是一切产品的生命基石，也
是企业对消费者最好的利益回报。格力电器有
一句名言——对质量的宽容就是对消费者的谋
财害命。为此，格力电器严抓产品质量，颁布总
裁禁令，成立筛选分厂，推行“零缺陷”工程，在
每一个制造环节不生产、不放过一个不良品。

正因如此，格力空调13年来销售量稳步增
长，获得全球7000万用户的好评，2006年，格力
空调成为行业内唯一的世界名牌。

得品质者得人心，得人心者得天下。

二、技术创新最大化满足用户需求
通过对消费者需求的精准把握来细分市

场，最大化满足消费者需求是格力空调能够稳
居市场销售冠军的又一大原因。

近年来，市场经济的快速发展、消费者需求
的变化，使各大企业在业内纷纷开展一场场硝
烟弥漫的广告战、价格战。而格力电器奉行“消
费者是最好的广告”、“只有将消费者需求放在
心里，消费者才能将你的产品摆在家里”，为此，
格力从消费者需求入手，凭借强大的技术创新
和研发能力，开发出一系列消费者喜闻乐见的
具有自主知识产权的高科技新产品，在市场上
形成了明显的差异化竞争优势，做到“人无我
有，人有我优”。

2007 年，经过科学的调研，格力开发出卧

室空调投放市场，开创了空调功能细分的先
河。此后，适用于高档家庭的“王者之尊”空调，
拥有独创5种环境模式的专用于办公室、客厅、
餐厅等开放性场所的“办公·厅”专业空调，占领
着各个细分市场的制高点。2008年 9月，格力
更是一鼓作气，一举推出“喜庆”、“绿”、“玉”、

“凉”、“韵”5大系列11款产品，拥有行业独创的
“舒适省电模式”，面板各不相同，极大地满足了
追求不同感受的消费者的需求。而8月份推出
的 free系列家庭中央空调，打破了中央空调难
以走进普通家庭的传统看法，深受普通家庭用
户的欢迎。

精细化产品定位最大化地满足了消费者的
需求，并且在每一个细分领域都取得了先入为主
的主动权，奠定了格力空调王者无敌的市场地位。

正如一位消费者所说的，我想根据家庭每
个房间的不同功能选择最贴心的空调，只有格
力，才为我想得到，更做得到。

三、与众不同的服务观
在行业竞争如此激烈的时候，服务也成为

竞争的手段之一。与其他企业大喊五星级、六
星级服务不同，格力奉行“不需要售后服务才是
最好的服务”，率先在行业内推行“整机六年免
费包修”政策，用售前、售中、售后的一体化的全
程服务理念保证“空调售出后八年不与消费者
见面”。

格力电器认为，空调只是半成品，只有加上
售后的安装与调试，才是完整的产品。为此，格
力售前“不拿消费者当试验品”，研究制造品质
优良的产品；售中为消费者提供周到贴心的咨
询设计服务；售后为消费者提供专业化的安装
与调试服务，并指导消费者正常使用。

在为顾客的全程服务中，格力始终坚持“您
的每一件小事都是格力的大事”的服务理念，从
售前、售中到售后，切实为消费者提供完善周到
的服务。

四、河南格力：精耕细作（市场）点燃冬天里
的一把火

全球经济危机来临时，那些内功不足的企
业，只能在大浪淘沙中被淘汰出局，而对那些内
力深厚、拥有自己的核心竞争力的企业则是再
次跃升的起点。就在全行业低迷之际，2008年
12 月，河南格力年终盘点，格力空调河南市场
逆势取得年销量 150万台套、最大日销售量突
破 2万套的好成绩。对此，河南格力空调市场
负责人沉稳地说，这与格力勤奋务实的品牌发
展战略、河南格力畅通的渠道、灵活的市场营销
与精细化的市场服务与管理密不可分。

据了解，格力电器在全国拥有近万家专卖
店，而在2008年销量突破150万套、日销售2万
台的河南，销售网点多达 2400多个，专卖店达
2000多家，全省各市拥有21家客服中心，500多
家县级服务中心，10000 多名安装服务人员。
销售网点和服务网点遍及各市县、深入各乡镇
的每个角落，把高品质的空调送到每个村庄、每
户人家，并且保证每台空调的专业安装，使“专
业品质、专家服务”落到实处。

除此以外，为提高服务标准，河南格力不断
引进专业人才，设立专业培训队伍，提升各级经
销商的服务意识和服务技能，为企业战略的长
期推进奠定更为坚实的人才基础。

目前，格力空调第10次全球用户免费保养
活动暨河南格力空调全省免费清洗保养活动正
在如火如荼地进行中，从11月15日至明年3月
20 日止，只要用户拔打一个电话，就可以免费
享受空调清洗、保养等各项增值服务。

俗话说，“种瓜得瓜，种豆得豆”。格力电器
销量日创新高的奇迹正好应证了这句俗语，付
出多少努力，才会收获多少成功。兢兢业业、一
心一意做空调的格力电器，始终未敢半日懈怠，
以对消费者的赤诚之心最终赢得了消费者的信
赖，从而赢定了天下。

海尔一氧化碳安防系统
“圣火之心”热销

入冬超龄燃气热水器安全事故频发


