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随着家电行业
竞争的白热化，如
何寻找新的利润增
长点是目前不少企
业关注的问题，这
两年创维、海信等
家电企业先后自建
直营店，今年 1月
13日，海尔首家精
品电器直营店在郑
州正式开张营业，
值得关注的是，该
海尔直营店是由海
尔集团派驻管理团
队参与经营和管理
的。那么，随着企
业直营店的增多，
未来该营销模式将
会给企业的发展带
来什么影响呢？

事件：苏泊尔又陷质量门
近日，陕西省质量技术监督局发布了

2011年第四季度抽查结果显示。苏泊尔有
一款电磁炉热效率不合格，两款电饭煲能
效限定值不合格。

点评：家电行业的确或多或少存在着
技术参数虚标的情况，因为像能效标志制
度采取的都是生产企业和进口商“自我声
明”的做法。只有严格监管，企业才会摒弃
侥幸心理。

事件：海信首发智能激光电视
1 月 10 日，海信电器在美国 2012CES

展（国际消费电子展）上又发布全球首台智
能激光电视。

点评：这款全球首发的激光电视开发思
路突破了平板电视对传统屏幕大小的限制，
在很小的室内空间就可以实现短距投放最
高80英寸甚至更大高清影像；同时作为智
能电视可无线接入互联网，以便上传、下载
视频内容并实现在线观看电视直播节目。
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直营店 掀渠道革新浪潮？

鞠衍亮：与其他企业直营店不同，这个直营
店不仅是精品电器专卖店，更是海尔生活方式

的体验馆和海尔家电的一个窗口，消费者在这
里可以感受到跟全球同步的高品质生活体验。

许新革：首家精品电器直营店以高端定位
优势和精细化的管理方针，将会引导河南百姓
全新的消费理念，给河南百姓带来高品质的家
电生活，提升中原家电行业整体发展水平。

左延鹊：海尔此举醉翁之意不在酒。表面
上它是在做直营的尝试，但很可能是探索在苏
宁、国美两大家电零售连锁巨头夹击下新的发
展之路。

主持人：1月13日，具有购物环境更
优、服务更规范、注重客户体验、物流配送
更及时等多重优势的海尔首家精品电器
直营店在郑州正式开张，值得业界关注的
是，这家海尔直营店是由海尔集团派驻管
理团队参与经营和管理的，那么，企业直
营店，会不会是突破传统渠道束缚的一大
招数呢？

新闻
背景 直营店 家电转变渠道模式？

18%利润 吸引巨头纷纷加入

鞠衍亮：熟悉海尔的人都知道，在中国的
高端白电市场中，海尔是最成功的引领者，并
在全球市场的销量一直遥遥领先，几乎是高端
白电的代名词。同时占据白电近五成的市场
份额，证实了其强势的存在。因此，海尔直营
店是为了延伸自己的品牌战略而已。

许新革：除了产品价格竞争激烈的因素，
今年家电业企业的利润越来越薄，生产企业远
没有做终端赚钱，销售环节的利润是吸引家电
巨头在终端扩张的主要原因。此外，各大巨头
对于一级市场的发力，产品升级、品牌竞争更
为激烈也是原因之一。

左延鹊：无论是合作开设专卖店，还是厂家
自建直营店，不可否认的是厂家在以此扩大市
场份额的同时，也试图从传统家电大连锁中夺
回一定的话语权。毕竟减去中间环节如进场
费等，让企业看到直营店有18%左右的利润。

主持人：渠道成本低、利润空间不错的
直营店，正被各方视作家电销售获利的“蓝
海”。除海尔外，创维、海信等家电企业先
后自建直营店，目的可能是为了分羹中间
环节“溢出”的利润。各位有何看法？

直营店 主打服务而非价格主持人：直销店营销模式的实现，最难
的是“最后一公里”。面对城市终端，企业
不仅讲究是一个产品的性价比和产品的服
务，而且能够把更多的服务做到更细致的
地方去。各位有何观点？

鞠衍亮：海尔首家精品电器直营店开业到
现在，人流一直很多，用户非常喜欢直营店提
供的服务，但我们直营店价格不是最有优势，
在哪里购买并不重要，只要是海尔的产品，直
营店都会提供服务。同时海尔直营店将提供
预约服务，减少购买的顾虑。同样，通过网上
预约，顾客可以享受一对一的私人顾问式的购

物服务。
许新革：消费者青睐直营店，一方面源于企

业产品本身。另一方面则源于产品所带来的
价值享受。包括服务、品牌价值享受等方面。
但直营店最大的特色，不是价格低，而是让消
费者体验其文化及其最新产品。

左延鹊：直营店销售，由产品单一销售逐
渐转为产品营销服务。一是让广大消费者可
以放心买到正品。除了利于售后服务的规范，
对售前售中服务帮助很大；二是将产品与市场
紧密结合起来，形成一套有效的市场反应机
制，并以此扩大产品的附加值部分。

每周声音

海外市场增
长不低于12%

全球经济不再好，
对销售确实有一定的影
响，但是去年在这种情
况下，我们在海外市场
能够增长 12%，我觉得
也是挺不错的。

——TCL 董事长
李东生

家电业增速
回归常态

家电领域的诸项
拉动内需政策逐步退
出后，2012年中国家电
业将继续回归常态，出
口 增 幅 也 将 有 所 回
落。然而，企业发展不
会停滞，产业转型升级
的脚步更不会退缩。

——中国家电协
会秘书长徐东升

主持人：朱江华

中国家电网主编 左
延鹊

海尔电器郑州中心总
经理 鞠衍亮

郑州新兴商贸公司总
经理 许新革

近日，力诺瑞特组织开展的“金色十年
阳光无界”第九届百万用户大回访活动圆满
结束。此次回访活动力诺瑞特联合全国数万
家经销商同步开展，针对不同安装年限的太
阳能进行有针对性的上门或电话回访，保证
了广大消费者在严冬用上“阳光热水”，受到
了广大用户的高度赞赏，让近百万家庭从中
获利。

自去年 11月活动开展以来，力诺瑞特广
大经销商紧跟公司脚步，各地活动内容灵活
多样，多数经销商采取电话与上门回访相结
合的方式，对老用户进行回访维护保养，有的
经销商则服务进小区，展开地毯式维护，同时
以近 20000个太阳能救助中心为依托，为“孤

儿”品牌免费进行体检、维修等“认养”服务，
让近百万家庭从中获利。

此外，力诺瑞特客户服务中心结合往年
的回访经验，根据全国各区域特点制定了详
细方案，以“力诺瑞特 12345 服务规范”为核
心，融入《太阳能热水器产品维保升级指导
BOM》与《普通产品维保指导 BOM》，精致的

“温馨提示贴”更是从细节方面为新老用户
带来了方便。同时，结合工程客户的特点，
力诺瑞特今年专门制定了工程客户回访方
案，及时解决太阳能与建筑一体化工程集中
出现的问题，为后期工程服务尤其是《工程
产品生命周期维保规划》项目的开展积累了
宝贵的经验。 朱江华

力诺瑞特回访百万用户


