
16
2013年4月12日 星期五B

总第191期

中怡康统计数据表明，2012年家用电器零售价格下跌5.8%，而随着家电下乡
政策、以旧换新政策相继退市，在竞争日益激烈的情况下，家电市场面临增长难
题，不管是生产厂家还是销售渠道都在积极寻求突破市场的方法。最近，创维和
苏宁同时宣布开展首届全民退款订货会，让利广大消费者，那么，作为中原家电
业首次推行的“退款订货”促销模式，能否引领中国家电业走出久困其中的价格
战泥潭呢？另外，这种模式对卖场的其他品牌是否将产生排他性？

中原家电业首推“退款订货”

全新营销模式能否
让厂商跳出“价格战”泥潭

主持人：4 月 10 日，创维和苏宁签订了
2013年度战略合作协议，同时宣布开展首届全
民退款订货会，让利广大消费者。这种“退款
订货”促销模式首次在中原家电业推行，引发
热议。各位如何评价这种全新的营销模式？

司仕银：本次联合活动有两个最大的特
点，一是“定就退”，本次有意向参加活动的
消费者，预交50元订金，获得零售价与经销
商订货价差价部分等额现金券，除其他彩电
品牌外，可直接用于购买苏宁的商品；二是

“拼就跌”：订货越多，优惠越多。

钱成建：对于苏宁来讲，更多的消费者
参与到订货中，可以更精准地锁定市场需
求；对于创维来讲，渠道更精准的订货，降低
生产成本。因此，全民退款订货会是三赢的
方案，对于渠道、厂家和消费者都有好处！

梁振鹏：去年开始，家电下乡政策、以旧
换新政策相继退市，在竞争日益激烈的情况
下，家电市场面临增长难题，不管是生产厂
家还是销售渠道都在积极寻求突破市场的
方法。全民退款订货会开创了全新的营销
模式。
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钱
成
建 主持人：目前不断的价格战使家电的价格一

直处在低迷而尴尬的运行状态中。据中怡康统
计数据表明，2012 年家用电器零售价格下跌
5.8%。创维和苏宁联手的营销模式，能否引领中
国家电业走出久困其中的价格战泥潭呢？

厂商联手走出“有规模没经济”困境

司仕银：目前彩电品牌正在高速集中，
用户心目中的品牌地位正在重新排序。对
此，创维提出“高端品牌战略”，以技术、产
品研发和创新，以彻底的产品主义者的态
度持续创新，产品的研发生产、技术升级
均源于探索不断变化的消费者需求。

钱成建：创维和苏宁联手最重要的使

命是将以战略合作联盟的形式在注重价格
竞争的中国家电“红海”中携手开创全新的
合作模式。这种从竞争转变为竞合的联盟
形式，将会引导家电业走向服务竞争，减少
恶性价格战的发生。

梁振鹏：中国家电产业大而不强，表现
为“有规模没经济”，赢利水平低，因此必须
实现从“大”到“强”的转变。因通过结成联
手来弥补彼此的缺陷，发挥各自的优势，增
强彼此的综合实力，以此来跳出“价格战”
的泥潭。

主持人：连锁渠道与家电厂家的战略合作
一般采用“1＋1”的形式，例如苏宁与夏普通过
这样的方式合作。但对卖场的其他品牌产生了
排他性，因此会不会让他们成为几个孤立品牌
的联合专卖店呢，继而失去品牌选择多的优势？

联手能否实现1+1>2

司仕银：本次创维和苏宁电器宣布年度
战略合作，一是从“竞争导向”转为“用户体
验导向”；二是从“以买卖交易为基础”的业

务流程升级为“用户需求响应”的崭新流程；
三是从“各自经营、适度博弈”的合作机制转
变为“共同经营、减少博弈”的合作机制等三
个转变来实现的。

钱成建：强强联手是出于共同的企业发
展理念而不是单纯的利益挂钩来组成一个
创新型的结盟，而是像榫头契合铆眼。与创
维联手，是苏宁合作模式，相信这样的营销

模式将走得更远。
梁振鹏：不管是“1＋1”还是“1＋N”都

有其必要性。扩大对中高端用户影响力
的同时，能一定程度地刺激其他品牌与连
锁商更紧密地合作。同时将在最大程度
满足顾客需求有效提升双方的经营效率
和利润率，获得超过 5 个点的供应链整合
价值。

以人为本 智领绿色生活
在创新产品技术的同时，松下洗衣机还打造出能和衣服

“沟通”的智慧洗衣机。以松下罗密欧系列为例，ECONAVI节
能导航洗涤使洗衣机也拥有了智慧的“大脑”，运用智洗程序，
洗衣机上的布量传感器可自动检测洗涤物的量，决定合理水
位；温度传感器可自动检测水温，调整洗涤时间的长短。两个
传感器相互作用，实现了节水、节电、节省洗涤时间的目的。
此外，该产品还采用五角循环喷淋的方式，在洗涤和漂洗过程
中，进水后通过循环水泵将水抽至5个喷淋口，水流向内筒中
心集中喷射，使洗涤液迅速地渗透衣物，提高了洗净力。漂洗
时大大节约了漂洗时间，节水而且更为干净。

在全球低碳环保的主旋律下，节能环保已经成为家电行
业不可逆转的绿色风潮，众多家电厂商都围绕降低能耗做足
了功课，纷纷推出各式节能家电产品。作为社会一员，松下洗
衣机坚持不懈地奉行节能路线，不仅是社会责任感使然，更是
企业技术实力的充分体现。

技术为先 领衔节能时代
一直以来，松下都以打造节能型产品为

己任，致力于成为一家环保革新企业。在面
临节电、节水双重压力的洗衣机领域，松下这
一方针策略尤为突出。从创新的斜式滚筒设
计，到“节水立体漂”，再到变频电机、节能导
航等尖端科技，松下始终重视洗衣机节能水
平的整体提升。

以松下斜式滚筒洗衣干衣机阿尔法系
列为例，由于采用斜式界面设计，相比于传
统卧式滚筒洗衣机，松下阿尔法达到同样
的水位，所需要的洗涤用水明显减少；此
外，借由高效的 BLDC 变频电机，松下阿尔
法更拥有一颗强劲持久的“心脏”，不仅在
控制滚筒转速和精准度方面表现出色，而
且还兼具节能、环保、静音的效果。

伴随污染加剧、能源短缺等环境问题日渐突出，
家电环保已经成社会发展的必然趋势。在这样的大
环境下，国内外一线家电企业无不将低碳节能作为
产品发展的主要方向。其中，松下洗衣机秉承绿色
环保理念，将领

先的节能技术融入新一代产品之
中，一举实现了舒适生活与低碳环
保的和谐统一，呈现了科技“智”造
绿色生活的美好景象。

郑州晚报记者 朱江华

事件：TCL31亿竞购华星光电

4月 2日，TCL集团将以 31.8亿元竞购华
星光电30%的股权，若竞购成功，将成为绝对
最大股东。

点评：一旦得手，TCL集团将实现对华星
光电的集权，对其的持股比例从此前的55%
升至85%。而从总体来看,对公司影响利大于
弊,对股价有正面影响。

事件：空气能标准上半年或出炉

近日，中国标准化研究院研究员成建宏
透露，空气能热水器能效标准上半年有望出
炉，标准将分5个等级。

点评：空气能热水器能效标准具有强制
性，当标准落地后，生产和销售的空气能热水
器必须要贴上能效标签，同时有近20%的产
品因不达标而面临淘汰。

事件：志高盈利9210万元

近日，志高公布2012年度业绩显示，2012
年志高营业额88.018亿元，盈利9210万元。

点评：2012年空调业面临市场销售阻力，
导致销售额下滑。然而，志高对营销策略作
出适当调整，着眼于营运效率及提高利润率，
从而提升志高的成本效益及竞争力。
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空气净化器三五年内或迎降价潮

未来3到5年，空气净化器产品将出现“量
升价低”的形势，产品价格将保持较大幅度的下
行趋势，每年的降幅将在15%至20%，3年后的
价格基本可做到“腰斩”，而型号将达到现有数
量的2至3倍。

——中国家电研究院副总工程师 鲁建国

2013微波炉产业增幅约2%

2011年全球微波炉市场零售额增幅约为
10%，2012年增幅跌至1%，2013年，微波炉产业
将略有回暖，增幅有望回升至2%。

——GFK中国家电事业部总监 蔡凌

高端不仅是高价

目前市场上卖得贵的电视不少，但高端品
牌不仅仅是高价格的产品，还需要配备设计、技
术、服务等多种元素。
——中国电子视像行业协会副会长 白为民
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