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迪信通总裁金鑫表示，目前迪信通共投入
1亿元，全国首推手机储值“欢乐卡”。此卡分
为100元、200元、500元、1000元、2000元、5000
元、10000 元七种面额，每张售价与面额相同。
消费者在购买欢乐卡后，可在指定时间内使用
欢乐卡在迪信通任何门店以卡内金额购买通讯
产品，目前此卡已登陆迪信通北京130余门店。

同时金鑫表示，消费者在购买储值欢乐卡
的同时，亦可享受优惠服务。例如，购买面额
500 元欢乐卡可获 50 元增值下载服务，购买
1000 元欢乐卡可获电池座充配件套包和下载
体验，购买2000元充值卡可获蓝牙耳机和海陆
通商务套装等。

金鑫认为，今年十一、中秋双节同时到来，
随着经济复苏，消费者购买力增强，十一黄金周
市场将会迎来今年通讯消费最大高峰。据权威

机构统计显示，今年国庆将有超过 40%市民选
择消费过节，这部分消费者将拉动全国国庆通
讯市场。

研究机构赛诺最新发布的数据显示，7 月
份 3G手机总销量为 25.1万台，仅占 2G手机销
量的 2%左右，三大运营商均遭遇着 3G手机滞
销的尴尬。

此次推出手机储值欢乐卡同样适用于 3G
产品销售。针对十一期间3G产品销售，金鑫表
示，此前未重视零售渠道、促销力度小，是3G手
机市场表现不佳的重要原因之一，所以今年十
一期间将重点加大零售渠道的促销力度。

据悉，通过和中国移动深度合作，迪信通目
前已铺货6款TD深度定制手机，最高返还话费
2400元。

中国电子商会副秘书长陆刃波认为，十一

黄金周市场历来是通讯连锁必争之地，而今年
十一通讯市场最大看点是3G手机销售，运营商
目前已基本公布3G资费标准，而与之相配合的
渠道商也通过新型营销模式、大额资费补贴等
方法对 3G 产品进行促销，此次十一或许迎来
3G产品销售首个高峰。

国内通讯连锁巨头迪信通今日宣布，已
和三星电子结成战略同盟，独家包销三星最
新款三星E2120C音乐手机。

根据目前迪信通和三星已达成协议，双
方面将采取直供合作模式，未来三个月迪信
通将成为三星新机 E2120C 全国唯一直供渠
道商，将目标锁定中低端市场的消费者，预期
销售价格在600元左右。

据悉，此款三星E2120C正是三星中低端
市场中2G产品最具竞争力的代表作，除拥有
在价格上相对低的优势外，还包括外放收音
机、MP3播放器、30万像素数码相机等功能，
且最大支持 2GB扩展存储卡，其外观也简洁
明了，是三星手机2009年主打新品。

迪信通总裁金鑫表示，由于受到金融危机
的影响，更多的人约束自己的追潮欲望，更理智
地购买自己的所需，中低端手机仍占市场较大
份额，而2G手机则是大众消费目前主要选择。
此外，3G手机的出现，又使得2G手机价格纷纷
跳水，这在一定程度上更迎合了大众消费心理。

权威市场调研公司GFK数据显示，受经
济危机影响，2009年 1~6月，600元至 1500元
低端机型销量增速明显，其中价格低于600元
低端手机占比高达39%。

同时，根据迪信通内部统计，三星手机目
前在迪信通销售系统中，占到20%左右份额，
一直稳步居于前三位。其中在中低端机型销
售中，由于三星手机的简洁设计和高性价比，

在600~1500元手机销售统计中，排名第一。
迪信通包销此款三星手机，争夺中低端

市场份额，充分显示通讯连锁已将视线瞄准
中低端市场决心。迪信通副总裁预计，通过
全国超过 1000家自营门店销售，此款手机月
销量将达2万台。

对此，中国电子商会副秘书长认为，在
3G 时代全面来临之际，2G 手机必然受到冲
击。通讯连锁通过包销中低端机型，此种更
加务实的态度，正是迎接3G手机时代来临后
给 2G 手机带来的冲击，更加实惠、合理的价
格在经济危机下更迎合了消费者心理，同时
也给商家争取了较大的市场份额。

晚报记者 冯刘克 文/图

由于环保、安全、使用简捷，电磁炉已深受
人们青睐。寒冬，消费者对电磁炉的需求更
高，家庭吃火锅、汤锅，哪能缺了它？电磁炉的
选购其实很简单，我们把选购秘诀总结为“望、
闻、问、切”。

“望”：面板是否平整无损（避免凹凸或
倾斜）；察看底部的散热风扇，选择风扇对
角线尺寸大的产品，散热效率的高低会影
响内部元器件的使用寿命；电源插头以三
脚型的最佳。

“闻”：接通电源开机，保证除了正常的散
热风扇的声音外，听不到其他杂音及电流声。

“问”：问清楚面板的出处，以进口和国产
A级为上层板；产品有没有自己希望的功能设
计，如非正确操作时自动报警、自动关机等。

“切”：切切实实操作一下，按下每个控制
键，看有无坏的；可以用锅具烧水，看不同温度
挡能否正常加热，其控制温度是否恒定。

买电器警惕消费陷阱“免费安装”。名为
“免费安装”，实际上却要收不少钱，日前，工商
局、消费者协会等部门联合发布警示：一些商
家承诺的家电“免费安装”是幌子，消费者慎防
上当。

安装商玩猫腻赚差价。为什么在安装过程
中存在这么大的差价呢？据业内人士介绍，“热
水器、空调等的安装是需要高技术标准的工作，
很多企业为了节约成本，就把这项工作直接委
托给卖场，而有些卖场则进一步‘转手’，找到社
会上其他的安装人员来完成这项工作。”

某大型电器卖场售后服务部负责安装热
水器的王师傅向记者报料说：“拿热水器来说，
虽然热水器厂家在售后安装上有严格的管理
规定，不论由哪个商家销售，安装时都必须使
用指定的配件，这部分费用由厂家支付。但我
所在的这家电器卖场售后部在给用户安装时
使用的配件却是指定外的杂牌，这样就可以在

其中获得额外的利润了，价差高达300%。”
“安装时工人只说自己是厂家的，消费者

就不会有太多戒心，而事实上，很多安装收费
都不标准。”

工商部门要求明示安装收费。据国家工
商局和中国消费者协会统计，仅6月份一个月，
该处就受理了 12位消费者有关家电安装收费
问题的投诉，主要集中在空调、燃气(电)热水器
上。但到底该收多少安装费？目前并无具体
的相关规定。因此有关部门在协调时也遇到
了问题。

专家表示：根据《消费者权益保护法》规定，
在产品销售过程中，商家应该明确告知消费者产
品的价格，以及是否包含安装过程中产生的材料
费、工时费等。否则，就涉嫌欺诈消费者。据了
解，工商部门已将此情况向商家发出提示，要求
其销售电器时对安装收费项目予以明示，以保障
消费者的知情权。 樊无敌

十一黄金周是选购家电的高峰期，这时商
家的降价促销等活动也是五花八门，扰乱了不
少想要购买家电朋友的正常选购。俗话说“买
的永远转不过卖的”这句话还是有一定道理
的。所以我们在选购家电时，包括选购空调时
都要“货比三家”用价格说话，最后再定从哪买。

首先，要忍得住。
不少朋友到卖场之后看好一款家电产品，

其实本来买的欲望并没有多大，但是在听完促
销员的一阵推广之后，自己的信心就开始动摇，

接着促销员会告诉你这款产品特价到什么时
候，周六、周日两天就会结束，这就更加让你有
了购买的想法。所以这时，一定要忍得住，这样
才不会在意识冲动下购买完产品之后后悔。

其次，多对比。
对于河南来说，虽说家电卖场不是一个挨

着一个，但是大型的家电卖场在这还是比较的
多，购买的时候我们可以多逛几家，都当做自己
要立马购买来砍价，之后等价格降到最低就可
以有一个量的参考，知道究竟哪的更便宜。

最后，当然是挑服务和赠品。
一般大型的家电卖场赠品都是购买这个品

牌的自带赠品，有他的自带商标，如果是卖场给
配送，则要问好赠品是否有品牌，有售后保障等
一些系列的售后服务。

还有就是有的家电比较特殊，比如空调和
洗衣机等都要送货上门时附带安装的要求，这
时就要明白，安装时什么是免费的，在什么情况
下收费，以免等到安装时才发现很多项目是需
要另行收费，让自己买得也不开心。 樊无敌

迪信通打造手机“欢乐卡”

通讯连锁
首推手机储值式营销

国内通讯连锁巨头迪信通今日宣布，推出储值式营销“欢乐卡”以迎战
十一黄金周市场，此卡在全国通讯连锁行业尚属首次推出。
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通讯巨头瞄准中低端市场 迪信通包销三星音乐手机

节前买空调防忽悠 三招帮您来搞定


