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事件：东芝承诺更换瑕疵彩电
2月 6日，东芝首度回应媒体，将为因

46XF300C电视屏幕竖线故障影响收视的消
费者更换型号为46ZF500C的新款液晶电视。

点评：尽管东芝对顾客表示“深深的
歉意”，并承诺积极为消费者解决屏幕故
障带来的影响，但迟迟对消费者投诉无动
于衷的东芝彩电已经为此付出了沉重代
价，据家电卖场透露，今年春节黄金周期
间东芝液晶电视销量大减，各商家也均不
在促销广告中推荐该品牌电视。

事件：三联集团另起炉灶遇阻
5日，三联商社在发布的公告中强调，

新三联家电将以三联商社所租赁的集团
部分物业为其零售业务的重要依托，来运
作一个新三联家电公司。

点评：不过，三联集团恐怕一时半会无
法重新复制成功一个完整的“新三联家电公
司”。 因为三联集团在拥有三联商社这么
好的资源时尚不能经营好，丢掉三联商社这
个品牌资源之后，重新进入家电零售行业，
能否东山再起，还是一个很大的未知数。

事件：空调将大规模降价
据《ZDC》预测,2009年 4月份左右，空

调市场会出现大规模降价，空调市场价格
战在所难免。

点评：目前，部分厂商正在通过降价
的方式处理能效不达标的定速空调，而
2009 年的空调市场势必出现大规模的降
价，而售价低廉的中低端空调届时将会掀
起一轮购买热潮，而4001~1万元价位段空
调的关注热度会有所减小。因为，受国际
金融风暴的影响，钢、铜、铝等空调原材料
的价格均有所下滑。因此，空调产品的制
造成本将会相应降低。

事件：夏新负债总额达26.38亿元
2 月 9 日，*ST 夏新发布公告称，截至

2008 年底，公司负债总额仍约有 26.38 亿
元，净资产仍为负数。

点评：一直在寻求重组以图走出困境
的夏新并没有实质性的进展，将难逃退市的
厄运了，根据有关规定，若公司2008年度经
营业绩为亏损，公司股票将于披露2008年年
度报告之日(即2009年4月30日)起停牌，上
海证券交易所在公司股票停牌后15个交易
日内做出暂停公司股票上市的决定。

事件：摩托罗拉亏损
摩托罗拉公布的 2008 年第四季度业

绩显示，2008 年全年,摩托罗拉亏损 41.63
亿美元。

点评：相对于北电第三季度34亿美元
的亏损,摩托罗拉交出了一份更为“糟糕”
的成绩单。伴随着危机的进一步蔓延,摩
托罗拉调低预期欲减产“瘦身”以度寒冬,
不过,业务环境迅速恶化,将使得摩托罗拉
暂时看不出能迅速扭亏为盈的迹象。因
此，想要扭转这种局面,更多的只能寄希望
于自身的创新以及适合消费者的产品。

事件：伊莱克斯退出中低端市场
今年 3月，生产中低端冰箱产品的长

沙工厂将正式停产关闭。伊莱克斯亚太
区总裁古尼拉宣布。

点评：收缩战线转战高端是伊莱克斯
应对金融危机的举措,大约 700 名员工面
临失业危机。因为伊莱克斯在中国市场
至今未盈利，导致伊莱克斯已在华连换了
七位总裁。

事件：先锋退出电视机市场
据日本《日经新闻》报道称，先锋计划

不再生产电视机并且计划剥离其 DVD 播
放机业务。

点评：先锋曾经使自己成为受人尊敬
的等离子电视机厂商。但是，先锋宣布不
再生产等离子电视机，主要原因是成本大
幅度提高和先锋电视机部门的亏损日益
增加，在几个月前，先锋宣布它预计截止
到3月的财年将出现巨额亏损并且计划解
雇 2000 名员工。然而先锋并不是惟一的
亏损的电视机厂商。从松下到三星到索
尼等许多公司都面临裁员和巨额的季度
亏损。

晚报记者 朱江华

朱言辣语

2009年1月7日，星期三，郑州有微风掠
过。太阳照进迪信通河南公司总经理陈施
霖办公室的时候，已是午后时分。泡上一杯
茶，点上一根烟，陈施霖跟往前一样，坐在办
公室里上网浏览一下自己关注的新闻。其
中一条新闻题目映入眼帘的时候，他显得有
些迫不及待，急忙点开来看。这条新闻显
示，当天下午两点半，中国工业和信息化部
正式发放了3张3G牌照。

无独有偶，在相错不多的时间内，新亚
手机连锁总经理刘军岭、长远手机连锁总经
理仝俊峰、中州通讯总经理石书奎、忆通八
方手机连锁企划部经理王建华都在网上看
到了这条新闻。2月11日，这些手机卖场的
负责人被记者问及得到消息时的第一反应，
他们的回答有着惊人的相似：“没有太多的
惊喜，但知道这肯定是一件好事。”“没有太
多的惊喜”是因为他们在之前已经掌握了丰
富的相关消息，牌照发放只是水到渠成的结
局；“好事”是因为 3G 为他们展开了一幅满
是机会和利益的蓝图。

3G 牌照发放，移动、联通、电信三家运营
商各执一张。鉴于以往运营商排它性的做法，
作为手机销售的社会渠道，手机卖场势必将在
这三家运营商中做出一个唯一的选择。目前，
与移动合作的手机卖场纷纷表示，在3G时代，
与移动继续合作将会是它们的不二选择。与
此同时，记者了解到的情况是，联通、电信与其
中一些手机卖场已经有所接触，但手机卖场对
此消息却是讳莫如深。

“目前，运营商的 3G网络还在建设当中，
3G的产品和服务仍是一个看不见摸不着的东
西，所有的竞争内容仅仅停留在运营商的层
面，真正影响到手机卖场恐怕还要到各家的网
络建设完备、产品销售政策出台之后。”一位不
愿具名的业内人士表示，“等到3G时代真正来

临的时候，手机卖场将面临一次重新洗牌的过
程，曾经的弱势也有可能变成强势。”

“在3G时代真正到来之前，手机卖场做得
更多地工作是押宝，根据目前的状况以及企业
自身的人脉做出自己的判断，选择自己看好的
运营商进行前期接触。说白了就是站队问题，
一些手机卖场有可能站对队伍，也有可能站错
队伍。”业内人士贾佳分析说，“企业的目标是
赢利，在现在竞争态势不明朗的情况下，手机
卖场都不会急于出牌。等到局势明朗的时候，
这些手机卖场可能会产生分化。运营商的产
品、网络、服务和销售政策等因素都将在角逐
中成为取舍的标准。尤其是销售政策，如何销
售某运营商的产品回报丰厚，手机卖场会对此
感兴趣的。比如在 2G时代，一些没有进入某

运营商核心经销商行列的手机卖场，也许在
3G 时代会做出新的选择。另外，不排除运营
商扶植新的手机卖场进入零售领域的可能
性。”

来自业界的另外一种看法认为，在 3G时
代，新运营商对手的加入促使竞争升级，导致
运营商对社会渠道中手机卖场的控制逐渐放
松，手机卖场在利益的驱使下，销售多个运营
商的产品，或者在与一家运营商合作的同时，
拿出一部分连锁门店来做其他运营商的产品。

局势不明朗，手机卖场选择了以不变应万
变，举棋不落子。一位手机卖场负责人说：“虽
说 3G牌照发放了，但我们能做的只能是密切
关注，如果说有所准备的话，也只是做好思想
上和心理上的准备。”

虽然局势不明朗，但各个手机卖场对一件事
儿坚信不移，就是3G会带来新的机会和利益。

2月10日，记者在二七广场的一家手机卖
场见到一款先期登场的 3G手机，营业员介绍
说，由于没有网络支持，对于这款产品，询问的
人比较多，但购买者较少。“消费者对 3G的关
注度还是比较高的，一些卖场已经推出一两款
3G产品作为吸引人气的噱头。3G手机一般会
配备双摄像头，为了实现一些网络功能，在硬
件方面还会有别的提升和加强，所以价格也比
同档次的 2G手机稍高，但幅度不会很大。”石
书奎表示，“3G 将带来一次换机热潮，但这次
换机潮不会很快到来，很长一段时间内，2G、

2.5G和 3G将会并存，用户有一个逐步接受的
过程，3G 手机在市场上将是一种‘慢热’的状
态，比数字手机取代模拟手机的过程还要更加
漫长。”

除了用户换机带来的销售增长之外，各个
手机卖场还看到了3G时代带来的新商机。陈
施霖说：“到了 3G时代，手机卖场经营的产品
可以更加丰富。迪信通已经做好三位一体的
经营准备，包括手机、固话和上网卡，甚至可以
把与移动网络相配套的笔记本电脑引入手机
卖场，开展全方位的业务。”

“3G的到来，给增值服务内容的提供造就
了一个广阔的空间。3G技术带来了无线网络

速度的极大提升，手机上可以实现的网络应用
大大增强，各种适用于手机的增值服务内容将
是一块很大的市场。有实力的手机卖场也可
以开辟这一方面的业务，与自身的手机零售业
务互为促进。”贾佳认为。

在一些手机卖场的负责人看来，3G 既是
机遇，也是挑战。“3G时代与 2G时代有许多差
异性，在经营环境、占有资源等方面都有可能
发生变化，这就要求手机卖场的经营思路也要
做出相对应的改变。如果在这场经营思路变
革中，不能及时适应市场，就会落伍，处于劣
势，甚至被淘汰。”陈施霖鲜明地亮出了自己的
观点。

“不管是 2G 还是 3G，卖场拥有实力才是
在竞争中取胜的关键。”刘军岭说，“其实局势
并不是不明朗，如果自己的卖场在市场中拥有
完善的销售网络布局，较高的服务质量，良好的
企业形象，能够得到消费者的一致认可，那么这
个卖场在3G时代的竞争地位就十分明朗了。”

在刘军岭看来，2009年，新亚首先考虑的
还是扩张问题。他说；“新亚将按照已经确定
的扩张计划，加快布局，迅速占领更多的市场，
发展完善自己的销售体系。另外还将加快标
准化形象的推广，将新亚的特色和品牌形象植

入消费者心中，让消费者进入新亚的任何一个
连锁卖场，不用看门头标识，就能一眼辨认出
这是新亚的卖场。在这些规划的基础上，新亚
会考虑应对3G的课题。”

仝俊峰表示，真正的竞争还没有开始，这
种“真正的竞争”指的是战术性的竞争，但是战
略性的竞争已经开始，战略性的竞争是一种更
高层次的竞争。对于长远手机连锁来说，提升
自身实力，争取更多的市场话语权，这就在战
略上取得了3G市场的竞争先机。

“虽然在3G时代，手机卖场面临新一轮的

洗牌，一些手机零售新军可能会加入 3G竞争
的行列。但这种洗牌不是颠覆性的，毕竟许多
手机卖场在2G时代的竞争中积累下了丰富的
零售经验，占据了较好的地理位置，形成了很
好的销售网络和企业形象，在市场中已经占据
了有利地位，也得到了众多消费者的认可。这
种多年积淀的品牌资源，在市场上已经形成了
很强的号召力，无疑为这些卖场谋求 3G时代
的市场地位做了一个很好的铺垫。”王建华认
为，“一些在2G时代表现优异的手机卖场将在
3G时代延续这种优势。”

提升自身 应对3G

3G呈上的“蛋糕”

举棋不落子


