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彩电抢滩世界杯市场

“事实上，今年4K已经一跃成为市场上
耀眼的明星，这次邂逅世界杯这个最强搭
档，有望上演一场‘时势造英雄’的佳话。”著
名家电行业专家罗清启表示。

罗清启指出，世界杯市场四年遇一回，
各彩电厂商竞相想在这场狂欢盛宴中分一
杯羹，竞争越发激烈，中国彩电品牌将分食
到最大的蛋糕。他表示，与外资彩电品牌抢
占市场份额时，国产品牌不仅拥有立足本土
资源的渠道优势，在技术功能、内容服务以
及性价比上的竞争优势也非常明显，握住了
突围世界杯市场的最大筹码。

从技术功能上来说，成熟的技术和强大
的功能是消费者关注的焦点，在这方面国产
品牌拥有强大的话语权。以占据4K大尺寸
市场半壁江山的 TCL 4K 电视为例，它不仅
拥有强大的运行平台，可实现优化 4K 超高
清显示，还拥有成熟的 2K 转 4K 技术，提升
效果达到行业最高的 90%，同时拥有专业
级的 UHD 超高清显示屏。其旗下的 TV+
游戏电视 E5700、E6700 首次采用 3M 画质
提升光学膜，独家搭载了 4K 倍清引擎和
4K 高速运动处理技术，给用户带来最清晰
流畅的观看体验。据悉，E5700 和 E6700 还
以其强大的 4K 技术、卓越的软硬件配置以
及出众的性能荣登“最适合观看体育赛事的
超高清电视10强”。

TCL贴合个性化需求

在内容服务层面，真正贴合消费者的个
性化需求才是实现产品价值的关键。其中，
国产品牌以智能应用和跨界互联网的丰富内
容略胜外资品牌一筹。罗清启指出，在众多
国产品牌中，TCL 4K系列在内容服务方面的
突出表现尤为可圈可点。其旗下4K TV+系
列不仅在游戏、视频方面拥有海量优质资源，
各种家庭娱乐智能应用也是应有尽有，打造
了最全面极致的个性化娱乐体验。TV+爱奇
艺电视更是率先与国内顶尖视频网站百度爱
奇艺独家合作，片源优势非常突出。

基于性价比来看，价格仍是影响消费者
抉择的重要因素，而国产品牌以压倒性的价
格优势完胜外资品牌。据悉，当国外55英寸
4K电视依然维持在万元以上的高价位时，国
内55英寸4K电视已经突破了万元大关。其
中，TCL 55英寸电视的售价更是降至8000~
9000元，稍小的40英寸上下的4K产品已不足
4000元，创造了行业最高性价比的标杆。

“今年上半年彩电行业走势持续低迷，世
界杯有望成为拉动下半年行业走势回缓的重
要转折点，各彩电厂商也力图通过这场体育
赛事推进全年的销售业绩。”罗清启称，TCL电
视产品最有机会以其突出表现在这场行业盛
宴中笑到最后，并将以世界杯市场为跳板，联
合其在视频、游戏等方面成功的互联网化转
型尝试，强力领跑彩电市场，全面制胜2014。
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■新闻背景

依托移动互联网的迅猛
发展，智能终端设备的
广泛普及，智能家居亲
民时代已经来临。
5月20日，长虹与苏宁
双方不仅签署了一份“3
年260亿”的战略合作
协议，的销售目标。而
且多举措深化战略合作
携手力推家庭互联网化
产品的落地。
同时苏宁联合长虹推出
第三款S-TV产品—长
虹CHiQ电视49Q1S，
定制的长虹CHiQ系列
空调新品也即将在6月
份通过苏宁易购进行线
上首发。
对此河南家电协会副会
长李文光表示，长虹苏
宁在产品体验、单品聚
焦、双线引流、用户挖掘
等方面强强合作，基于
大数据的智能战略形成
默契的互补关系，营造
了一个互联网化的家居
智能生态圈。

掘金4K世界杯
TCL强势制胜4K突围赛
“在今年的巴西世界杯市场，4K电视产品将大放异彩。”彩电行业观察人士刘步尘分
析，体育盛会的每一次技术进步，都会推动相关产品的快速普及。今年国际足联官方
提供的公共转播信号将正式启用4K传输方式，将打造“首届4K世界杯”，这不仅给球
迷带来更清晰流畅的观赛体验，也在4K电视市场吹起一阵强劲的东风，有望带动4K
彩电市场井喷期。根据市场研究机构displaysearch发布的数据显示，在巴西世界
杯的带动下，今年4K电视的销量将增长至1270万台，同比去年增长6倍之多，市场
潜力巨大。 郑州晚报记者 朱江华

智能生活之言论

长虹vs苏宁 传统企业的互联网逻辑

主持人：传统企业的互联网化，是当
下一个深刻的课题。苏宁是最早拥抱互
联网的大型商业零售企业，目前正在路
上。而制造业第一个抛出家庭互联网的
企业，则是长虹。而双方的引起业界极
大关注。

陈喜辉：长虹启客彩电、空调和冰
箱，甚至还有启客厨卫电器，将充分发挥
苏宁线上线下平台的运营优势，更加注
重以人为中心，将不同的家庭终端广泛
连接和智能协同应用，打造了“终端+平

台+内容+服务”的新
型商业生态模式。

姚凯：互联网技
术的发展，大数据的

应用，社会化营销的手段为我们提供了
这种现实条件。未来以长虹为战略合作
伙伴代表，共同把握用户的需求，运营市
场、服务用户的市场需求下的新型零供
关系。

李文光：苏宁今年推出了“S-TV 计
划”、“S+空调”计划等，走向以用户主导、
技术驱动、反向定制和精准营销的供应
链变革之路。而不谋而合的是，长虹也
于近期刚刚发布了智慧家居战略。一个
挖掘前端，一个提升后台，双方战略合作
携手力推家庭互联网化产品的落地。

互联网思维下，企业需要“扁”创新

主持人：业界普遍认为，在未来 10
年，占企业总数99%的传统企业，将加速
拥抱互联网，并在新经济模式的构建过
程中担任主要角色。但目前传统企业进
军互联网，多半会收获短暂的嘲笑。

陈喜辉：长虹有多年积累下来的家
电制造经验、强大而高效的销售网络、不
俗的技术实力、雄厚的资金实力，最接近
真实需求的生产和消费数据，只要同传
统企业的思维和行为方式告别，迈向互
联网的这条路，会比死亡率极高的纯互
联网企业要顺畅得多。

姚凯：苏宁作为下游流通环节，率先
在流通环节进行互联网化的转型，存在
非常大的机会，内容开放平台会构建一
个内容消费生态，为消费者带来绝佳体
验。如推出的“手机家族计划”、“STV计
划”、“S加空调”等重大举措，便是基于供
应链深层次变革而进行的战略性项目。

李文光：未来几年，不屑于同传统企
业合作的互联网公司，将遭遇挫折。而
不善于同互联网公司打交道的传统企业，
在互联网化这条路上也会遭遇磨难。一
次对任何企业而言，都是未来 10 年最大
的机会，抓住这个机会，就能赢得未来。


