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汇聚高端智慧 共谋家电发展
“星·电（店）·商——2013年下半年家电市场趋势沙龙”13日在信地·城市广场举行

扫二维码看安徽财

经网专题更多相关内容

“五一”大促销之后，下

半年家电市场的“表现”将

会怎么样？电商与实体店

之间又将处于何种发展态

势？纷纷扰扰的价格战是

否存在过度竞争？5月13

日下午，一场由市场星报社

联合苏宁云商共同主办的

“星·电（店）·商——2013

年下半年家电市场趋势沙

龙”，在合肥信地·城市广场

一楼大厅举行。

实习生李青鹰

记者丁林邹传科/文

黄洋洋/图

当日参与家电品牌：海尔、荣事达三洋、美菱、西门子、创维、老板、康佳、志高、万和等

海尔下一步要打“三张牌”
合肥海尔工贸总经理 孙其佳

今年是海尔连续第四年获得全球第一白电

品牌，目前正处于网络化发展阶段。孙其佳表

示，以“以旧换新”为标志的政策牌和打价格战

的促销牌，曾经推动过海尔的发展，但在最新出

炉的海尔下一步规划中，“政策牌”和“促销牌”

被另外“三张牌”取代：一是品牌牌，二是产品

牌，三是渠道牌。

“品牌牌意味着形成特色优势，成为消费者

心目中独一无二的选择；产品牌代表技术领先，

技术领先才有固定的消费者，这是硬实力。”孙

其佳称，在这三张牌中，渠道牌很关键，包括线

上与线下的配合、家电同行合作以及异业结盟

等多种形式。“任何家电企业，只要打好这三张

牌，都是有利而无害的。”孙其佳总结称。

纸媒公信力提升商家品牌形象
安徽出版集团副总裁、市场星报社社长 虞海宁

“经历过2012年经济‘寒冬’，2013年家电

市场正出现逐渐回暖的趋势，在这种形势利好

中，人们仍然对去年经历的低谷心有余悸，这也

在督促人们对家电行业做更深层次的思考，这

样一场家电沙龙就应运而生了。”虞海宁表示，

相信通过这场研讨会，将会使人们对家电市场

前景有一个更清晰、准确的判断，也将推动家电

行业的健康发展。

在沙龙结束总结中，虞海宁还就家电行业

如何利用传统媒体公信力提升品牌形象和影响

力等展开了深入分析。“传统媒体的公信力相对

于其他媒介，仍占有很大的优势，希望今后通过

更多的传统媒体与商家的互动，共同推动彼此

事业的发展。”

电商为实体店增加“翅膀”
苏宁云商集团合肥分公司总经理 王军

2013年 2月19日，“苏宁电器股份有限公

司”变更为“苏宁云商集团股份有限公司”，“这

次转型是我们面对市场变化的一个策略，‘店

商+电商+零售服务商’模式，为我们第三个十

年的发展奠定了战略方向。”王军在论坛上坦

言，目前苏宁电子商务的快速成长有赖于实体

店的良好基础。王军表示，电子商务拓宽了市

场空间和想象空间。

在电商平台上，除家电外，还可以经营生活

用品等。王军还引用一组数据说明电子商务在

没有对实体店产生剧烈冲击的前提下，反而为

实体店提供正能量，为实体店增加了“翅膀”。

比如，在没有实体店的乡村偏远地区，消费者可

以通过网上下单购买产品，而且未来将会更加

重视线上、线下的配合。

期待未来的合作能够共赢
信地置业项目副总经理 林少伟

在开幕式致辞中，林少伟表示，信地集团

和参加沙龙的各位企业家朋友其实是同行，因

为信地集团是一家以城市综合体和商业地产

开发为主体的综合性企业，信地·安徽大市场、

信地·红星美凯龙和信地·步行街等是主要以

商业地产为主。“信地·安徽大市场里有很多像

在座的知名品牌的一些商铺，包括信地·红星

美凯龙和步行街未来都会有一些家电的商

铺。”林少伟还简要介绍了信地目前在合肥的

项目。“对面的购物中心也非常期待像苏宁和

在座的优秀的企业能够加盟到信地·城市广

场，希望借助今天的场合能够和大家增强相互

了解，加深之间的友谊，并且期待未来的合作

能够实现共赢。”

数据印证今年家电市场回暖
安徽省商务厅市场运行处处长 宫寒

宫寒用具体数据判断出了今年家电处于一

个逐步回暖的趋势。“一个是出口方面，从今年广

交会的数据显示，安徽家电企业订单增长15%以

上，去年全国的出口增长才8%左右，从今年的订

单来看预示着下半年的出口应该保持一个很快

的增长；从内销上来看，一季度的家电增长了

11.7%，也印证了今年家电的起步比较高。”

谈到未来家电市场的走势，宫寒给出了自己

的见解。“政策的刺激作用在不断弱化，从企业的

生产者和经营者方面，今后将更多地体现自己的

核心竞争力，如服务和技术等，在这些方面会更

激烈。”宫寒认为，新的销售方式和融合，将是家

电业转型的一个重要方面，电子商务的普及超出

了很多人的想象，发展的潜力是巨大的。

线上、线下“虚”“实”要结合好
市场星报副总编辑 程局新

程局新是一个摄影爱好者，在论坛上，他首

先以消费者的身份分享了自己的一次网购经

历。程局新说，这次购物经历直接改变了他和另

外三个摄影爱好者朋友对电子商务的看法。他

从中认识到，当今家电市场虚实相间：可以在网

络上享受到价格的优惠，而在实体店，售后的服

务也要跟得上，两者要兼顾好、统筹好，缺一不可。

而在媒体宣传方面，程局新表示，狂轰滥炸

和严肃呆板会引起受众的反感和抵触。因此媒

体宣传应该追求轻松活泼，追求趣味性。但是

所谓有趣，并非杜撰子虚乌有的东西，牺牲媒体

公信力。而是对事实进行提炼，是在事实基础

上进行加工。“让媒体宣传随风潜入夜，润物细

无声。”程局新说。

线上、线下将走向价格同质化
广东志高空调有限公司

安徽营销中心总经理 肖志高

“从电商现在的线上单品来看，主要以低端

机为主，从后期的长期发展来看，价格战不会产

生。”肖志高从电商产品的线上和线下价格战展

开。“现在产品的通路库存比较大，价格战就意

味着补差，也就是将挣到的钱拿出来补贴市场，

这样做首先损失的是下面的代理商对自己市场

的信心。其次，现在各个厂家都是用限价作为

噱头来吸引消费者。”肖志高认为，无论线上还

是线下，很多厂家都是在采取差异化的区分路

线。“相信通过一两年的时间，二者会慢慢走上

一个同质的价格趋势，毕竟现在电商有电商的

优势，线下有线下的优势。当然，电商也有自己

的弊端，比如是物流就是最大的瓶颈。”

线上销售有待升级
合肥美菱白色家电营销有限公司

安徽大区总监 崔联兵

说到家电行业，崔联兵感叹道：痛并快乐

着。“痛”是辛苦，起得比别人早，睡得比别人晚；

“快乐”是有朝气、宽松的发展环境。

崔联兵表示，线上将成为家电销售的重要

渠道之一。不过，他同时也指出，目前线上的销

售在产品方面还有待进一步升级。他认为，现

在线上销售的产品，在平均单价以及产品结构

方面，与实体店相比还有差距。而在谈到线上、

线下二者之间的关系时，崔联兵认为，线上与线

下的销售是相辅相成的。他认为，苏宁易购发

展得这么快就是因为有强大的实体店做后盾。

“不论线上还是线下，企业的品牌影响力和服务

的完善程度是最终决定因素。”崔联兵总结道。

6~7月的家电市场或将最难
深圳创维-RGB电子有限公司

安徽分公司总经理 何承银

“今年家电市场的总体趋势应该是‘前高后

低’，‘五一’是个拐点，6至7月的家电市场或将

最困难。”何承银与大多数论坛嘉宾观点不同，

对于下半年的家电市场，他显得并不那么乐观。

在谈到电子商务的前景时，何承银不认为

实体店将被网店完全取代的论断。“中国的消费

者把逛街、体验商品当做一种休闲和娱乐活动，

这说明实体店是有市场需求的，并不会走向消

亡。”何承银表示，线上、线下产品价格“两重

天”的现象会逐渐改变。虽然产品的品牌价值

和服务价值代表了未来家电市场的竞争趋势，

但何承银认为，在中国目前的市场环境下，价格

战仍不可避免。

品质化和智能化是未来趋势
博西家用电器（中国）有限公司

皖赣区域总经理 李全寿

研判家电市场发展趋势发现，未来发展总

体呈现增长。

研讨中，李全寿从自身感受回顾了西门子

近几年的发展历程。“反观西门子在中国发展十

多年的历程，过去西门子更多的是在走高端，主

要在大中城市进行销售，这主要来自于消费者

的消费能力问题，也曾经试图到三四线城市开

拓市场，但消费能力明显不足。”李全寿表示，就

安徽的市场来看，比如五年以前在安徽的县城，

很难找到西门子品牌的身影，五年以后，西门子

品牌已经在安徽的每个县城基本实现了覆盖。

而谈到产品的发展趋势，李全寿认为站在西门

子的角度看的话，就是品质化和智能化。

服务为王，价格战将成过去时
康佳集团股份有限公司

合肥分公司总经理 刘飞

“节能补贴政策的结束，可能短期内会对家

电市场产生一定波动，但并不会对整个家电市

场发展的大方向有太大影响。”在谈到下半年家

电新品发展趋势时，刘飞表示。

而对于电子商务，刘飞分析称，电子商务

的兴起对家电三级及三级以下市场的销售方

式影响较大，以前在三四级市场，需要代理商，

而现在网络可以跳过各种中间环节，简化销售

过程。

“卖辆车可能不赚钱，赚钱的方式可能在后

期汽车的保养上”。对于价格竞争这一话题，刘

飞提出价格竞争已经不能适应家电市场的发展

趋势，产品体验和延伸服务将成为未来家电市

场的竞争焦点。

回归本位意识，打破价格战
合肥老板厨房电器有限公司总经理 徐利洪

如何打破价格竞争？徐利洪认为，价格是

一个杠杆，起到的是调节作用，在企业发展过程

中，不应过分重视价格因素。“在电子商务和实

体店的发展过程中，线上线下价格必然趋于统

一。”在家电市场竞争中，徐利洪指出，作为企

业，产品本位意识是首要的，把产品和服务做

好，才是制胜的关键。

“许多线上购物的消费者缺少亲身产品

体验。”徐利洪举例说，一个在网上购买油烟

机的消费者可能在拿到产品后，并不知道如

何使用，也不知道油烟机需要定期清洗。这

种情况下，我们增加了产品的自动提醒功能，

帮助消费者解决使用过程中可能遇到的各种

问题。


