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筹备4个月只为本次活动
今年4月，五星电器借鉴美国“黑色

星期五”模式，自创新节点“金色星期
五”季度折扣日，以按季度集中资源，调
整促销节奏的姿态，重磅出击市场并大
获成功，一举激发了非传统节日期的消
费热潮。时至8月中旬，五星第二季“金
色星期五”在经过 4 个月的漫长预备期
之后，又蓄势待发。河南五星电器总经
理李卫中介绍说：“此次的主题是‘一步
到位价’，顾名思义，低价到底，将更为
简单、直白地诠释了促销本质。”

以“这样的疯狂促销日一季只有一
次”的紧迫感来抓住消费者“不买仿佛
会吃亏”的心理，并大举投入非常有价
格优势的促销资源，五星以这样创新且
真诚的态度引来了客流，成就了“金色
星期五”，也因此成功开启了一个打折
传统。李卫中指出，如今第二季“金色
星期五”又来袭，五星将根据第一季销
售总结出的经验，更加贴合市场需求，
提出“价格一步到位”的口号，为消费者
精准打造季度专属折扣日。

会员积分可翻倍使用
据五星的相关销售数据显示，在上

一季度的“金五”大促中，大尺寸的4K液
晶电视、价位段在 3400~4000 元的高能
效变频空调、大容量滚筒洗衣机、三门
及对开门冰箱以及以三星、苹果为首的
智能大屏手机和1000~1500元价位段的
高性价比手机等都是消费热点，合计为

“金五”贡献了近 90%的销售。因此在
这一季的“金五”里，五星将有的放矢地
针对这部分热门品类，以最简单直白的
特价作为主促方式，再掀促销狂潮。

五星“金色星期五”第二季促销大
戏将于 8 月 22 日拉开序幕，活动期间满
额直降大幅度让利，电饼铛、挂烫机、海
尔洗衣机等超值赠品加送。五星VIP会
员俱乐部自成立以来，在上线地区以会
员卡的独特优势得到广大消费者的认
可。为了感恩这部分忠实顾客和更好
地维系与他们之间的长久关系，在本季
的“金五”活动中，会员积分可 10000 当
20000翻倍使用，直抵现金。

今天是星期五，五星电器将发动主题
为“一步到位价”的大促销活动。
郑州晚报记者 樊无敌

电商时代实体店
曾被视为累赘

随着电商的快速发展，实体
店一度被一部分品牌视为累赘。
某移动电源品牌董事长坦言，消
费者在某电商网站购买了他家的
移动电源，订单产生后，要先由他
们发货到电商的仓库，再从电商
的仓库发给消费者。在北京，先
从市中心的仓库发货到电商三环
外的某个集散点，产品再通过电
商的物流，从三环外回到市中心
的消费者手里，围着三环路绕了
整整一圈，费时费力还费油。

随着电商平台从价格竞争变
为物流的竞争，苏宁的实体店成
了“香饽饽”。苏宁进入疯狂 818

的百日会战，订单妥投率还能保
持 98%以上。从线下门店角度去
理解物流的极速优势，就不难理
解为什么这么多电商企业，只有
苏宁能出 36 分钟完成送货的“火
箭哥”了。

物流竞争时代
实体店将成最大资本

如果说只有 54 个苏宁门店
在试行两小时极速达还不够过瘾
的话，随着 1600 家线下门店的全
面加入，将见到更多的“火箭哥”、
更快的送货纪录诞生。

苏宁是将门店直接化身为门
店仓和快递点，通过用户选购商
品和配送地址的智能匹配，优先

从门店仓直接进入“最后一公里”
的配送。用户订单生成后，苏宁
会立刻以消费者的地址为中心开
始大量数据检索和智能匹配工
作，优先在距离该地址最近的门
店仓选货，然后是附近地设仓，再
然后才是中心仓。这种逻辑既保
证了商品永远从离用户最近的地
方出发，也保证了只要全国任何
仓库里有货，用户都可以购买。

在过去，苏宁根本不知道自
己的消费者在哪儿。互联网让苏
宁认识了自己的消费者。线下门
店正在升级并回归，使得一度被
视为苏宁转型最大包袱的线下门
店，已经成为苏宁从电商大军中
脱颖而出的关键核心。

从电商时代进入物流时代

实体店助力苏宁成就“火箭哥”
离消费者越近，苏宁能

做的就越多。在苏宁易购
网站上，当商品带有“急速
达”标志时，表明苏宁线下门
店仓有货，可以越过大区物
流中心、城市物流站，直接将
订单分配给离你最近的门店

来送货。“急速
达”的订单一般两
个小时之内就能
送到，自苏宁推出
“火箭哥”以后，从
下单到收货，甚
至只有36分钟。
郑州晚报记者
樊无敌


