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□殷建光

XING BAO SHI PING星报时评

WEI SHENG YIN微声音

FEI CHANG DAO非常道

SHI XIANG ZA TAN世相杂谈“发来账号要红包”
让婚礼“铜臭熏天”

一度被称为行业黑马的晶弘，如今已跃为

“电冰箱行业十强品牌”。短短5年，晶弘就实

现了从行业新兵向主流品牌的飞速蜕变。继

晶弘电器以“-5℃不结冰”技术荣获技术创新

奖后，近日，在由中国工业信息化部指导，中国

家用电器研究院主办的“2014-2015年度中国

家用电器行业品牌评价结果发布会”上，晶弘

品牌荣膺“电冰箱行业十强品牌”。

众所周知，自2010年晶弘公司成功完成资

产重组，晶弘的发展呈现高歌猛进的态势。仅

销量就从 2010 年的 14 万台提升至 2014 年的

157万台，翻了11倍。事实上，如果对晶弘过硬

的产品品质、精密的制造工艺、强大的渠道体

系有所了解，就会发现，晶弘冰箱的所有抢眼

的表现，更像是一件水到渠成的事。

用差异化产品落地用户思维
互联网+时代，用户需求成为企业进行研发

生产的源头与根本，晶弘冰箱无疑深谙此道。

在保持对市场主流的必要关注的同时，晶弘更

注重针对用户的基本需求，通过深度用户研究，

打造差异化、细分化产品。合肥晶弘电器有限

公司常务副总经理李琦在接受艾肯家电网独家

专访时曾透露，“晶弘产品研发的方向，并不是

盲从行业主流，而是以用户切实需求为核心，在

行业主流趋势之下坚持差异化。”92L超大冷冻

空间的晶弘“冷冻王”系列，正是在市场调研的

基础上，专门针对南方市场对于冷冻食物存储

的巨大需求而开发的产品。对于风冷产品，晶

弘则主要从变频机、大冷冻、大容积三大方面满

足消费者最基本的追求。

受益于对用户需求的重视与把握，2014年当

行业整体销量下降之际，晶弘冰箱依旧保持了近

30%的增幅。在获得越来越多用户支持的同时，

2014 年，晶弘荣膺中国标准化研究院颁发的

“2014年度智能家电企业领袖榜”、”2014年度智

能家电产品领袖榜”、“2014年度消费者最喜爱家

电产品领袖榜”，获得行业的极大关注与认可。

高投入锻造品质硬实力
落地用户思维的同时，秉承格力品质理

念，晶弘冰箱在研发、制造方面走在行业前

列。2013 年，晶弘建立国家级 CNAS 研发测

试中心，投入金额高达5000多万元之多，目前

拥有技术研发人才200余人。另外，晶弘成立

合肥晶弘三菱电机家电技术开发有限公司，

主攻行业先进的风冷冰箱，在现有机械、电控

冰箱基础上，放眼高端市场，注入信息化、智

能化元素，为开发高端产品奠定坚实基础。

重大投入之下，晶弘牢牢掌控了 6 大核心技

术，除了此次荣获技术创新奖的“-5℃不结

冰”技术，还拥有智能变频科技、超宽气候带

技术、全温区及宽幅变温技术、除菌保鲜技

术、风冷无霜科技这5大核心技术。

先进制造是实现产品品质化和标准化的前

提。近年来，晶弘不断优化生产结构，注重生产

提效，在行业自动化设备率普遍为3-5%的较低

水平下，晶弘的自动化设备率达到20%，且相关核

心设备90%为欧洲进口，大大高于行业水平。

“经过产品积累，品牌积累，销售公司在主

动推的方面，改变了以前压货的方式，现在是

主动提货。”李琦在接受艾肯家电网采访时表

示。经销商对于晶弘冰箱的普遍认可，再一次

从侧面验证了晶弘冰箱过硬的产品品质。得

益于对市场用户的潜心研究，对产品研发与制

造的高度重视，晶弘冰箱稳定的产品品质已成

为行业的一种共识。

最富战斗力的渠道体系及完善的服务
格力的渠道无疑是晶弘市场推进的快车

道。无论是从流通规模、商家质量还是对市

场资源的攫取能力，格力的流通通路在国内

家电行业的渠道体系中无出其右。这是一个

让很多家电企业艳羡不已却又是难以企及的

商业体系，晶弘也借此形成了全国市场的覆

盖。尤其是伴随着格力专卖店整体形象升

级，晶弘冰箱的高端品质得以充分彰显。此

外，借助格力售后服务体系及全国各地1万多

家特约服务网点，晶弘冰箱通过提供两年免

费包换服务，更好的为消费者解决售后问题。

特别值得一提的是，随着2014年下半年董

明珠亲自代言晶弘冰箱的广告登陆各大媒体，

格力与晶弘的关系解释问题由此尘埃落地。格

力的品牌背书，不仅推动晶弘冰箱知名度再上

一个台阶，同时也坚定了销售渠道对于晶弘冰

箱长期发展的信心。

除了格力的固有渠道，晶弘冰箱在近两年

积极拓展其他渠道的商业形态建设。地方性卖

场、专业化经销商、区域性家电连锁等都已经成

为晶弘冰箱渠道体系构建的重点，这在安徽市

场的表现尤为明显。例如，从去年上半年开始，

晶弘就进入了国美电器的主要卖场之中。

销售业绩的连年高速增长，行业认可度

的节节攀升，用户群体的加速扩张，如今的晶

弘冰箱，在创新驱动下通过品质的引领，渠道

的拓宽，已经进入了快速发展通道，在行业及

用户心中的地位也日渐稳固。但这一切对于

晶弘而言，还只是刚刚开始。尤其在市场低

迷，转型升级为基调的当下，行业面临新一轮

洗牌，晶弘冰箱实现弯道超车或许并不遥远。

创新引擎驱动 晶弘冰箱飞速跨越跻身十强

王岐山：
纪委也不是净土
有纪检干部以案谋私

王岐山在 23 日召开的纪检监

察干部监督工作座谈会上强调，严

管就是厚爱，信任不能代替监督。

纪委也不是净土，有的纪检干部顶

风违反八项规定，违反审查和保密

纪律，跑风漏气甚至以案谋私。子

不教、父之过，干部犯错误、组织有

责任。 @新华社

转给吃货！
吃月饼一天别超2个！

①所有月饼的特点就是高糖、

高油、高能量！②吃月饼要以品尝

为主；③成年人一天不超过 2 个月

饼，老年人和小孩一天不超1/4个月

饼；④制作酥皮月饼的酥皮需要大

量饱和脂肪，这种月饼都有许多猪

油 ；⑤枣泥、豆沙、五仁月饼脂肪含

量相对较低。 @央视

人民日报批横店影视城：
以爱国换优惠要不得

位于浙江的横店影视城，因拍摄

抗战影视剧之多，从而成为一个旅游

胜地。

前些天，横店影视城推出了一项

颇为“应景”的活动：游客只要高喊

“勿忘国耻，振兴中华”的口号，并且

经监测达到110分贝，就可在活动期

间享受门票优惠。

《人民日报 》昨日刊文指出 ，无

数先烈以血肉之躯换来的和平是不

容以任何形式消费的。这样的活动

无疑是对抗战历史和爱国主义精神

粗暴的消费，也是对民族精神直接的

消解。我们需要爱国主义，但不需要

简单粗暴、急功近利的爱国主义。

近 日 ，在 宁

波某论坛，一网

名 为“ 熊 爱 ”的

网 友 发 帖 征 求

意见，称一个不

是 很 熟 的 老 同

学 突 然 打 电 话

邀 请 他 去 参 加

婚礼，他因为没

时间婉拒后，对

方 竟 然 发 来 了

账号，并明确提

出 建 议 价 2688

元 。“ 我 该 怎 么

办 ？ 给 还 是 不

给 ？”“ 熊 爱 ”表

示 十 分 纠 结 。

该 帖 爆 红 的 同

时，引来板砖一地。（9月24日《宁波晚报》）
如此行为，让人感伤，“发来账号要红包”让婚礼“铜臭熏天”，

一方面是礼物因为金钱而铜臭熏天，一方面是因为婚礼充满钱财

而铜臭熏天。

结婚送礼，本来是一种很好的民俗，一则是表达情感友谊，二则

为新婚夫妇准备一些过日子的东西，也算是一种帮助。然而，这些

年来，这种婚礼之俗变得庸俗不堪，铜臭熏天了。

说铜臭熏天，就是不断涨价的礼金，让婚礼成为许多人的一种

经济负担，送出去了，必然要拿回来，恶性循环，让人与人之间的关

系铜臭熏天；二则，送了钱，就要去喝喜酒，宴席越来越多，泛滥成

灾，高兴了饭店，伤害了本家。

婚礼文化本来是美好的，现在，却变成了庸俗，变成了铜臭熏

天，这是对优秀传统文化的亵渎；西方文化中没有结婚送红包的

习俗，在美国结婚是不送红包的，一般结婚的新人会列一张他们

所需要礼物的清单，然后亲朋好友会选择自己要送的东西，并在

清单上做备注，以免礼物送重复。在德国，新人绝对不会收现金

红包的，即便你给的红包再大，也会被退回来。可见，红包也不

是现代西方文明。红包纯粹是现代人的一种“铜臭怪物”，是借

婚敛财的怪胎。

千里送鸡毛，礼轻情意重。我们的婚礼习俗，应该改改了。红

包铜臭熏天，应该改为礼物，应该回归朴素，回归真情实感，回归朴

素文化了。

硕士舍弃20万年薪卖凉皮
并非“犯二”
□刘鹏

世界500强的外企部门主管，年薪20余万元，出差只

坐飞机，酒店只住五星级。但为了创业，今年5 月，27 岁

的庄栋决定辞职，离开上海。揣着西安交通大学研究生

毕业证，他重新站在母校对面那条名叫“金水路”的巷口，

开始了新生活——卖凉皮。（9月24日《华商报》）
一边是年薪20万元的工作，一边是街头风餐露宿摆

摊卖凉皮，相信在不少人的潜意识中，这样的对比，都是

“阳春白雪”对“下里巴人”的。但偏偏庄栋却舍弃了前

者，选择了后者，这难免让人有所吃惊。

但是置于总体社会发展、价值观多元的环境中，庄栋

的选择明显又无可厚非，更不是一些人所忧心和指责的

“犯二”。

首先，名牌大学毕业生，包括硕士生摆地摊、卖肉等

并非个案，其中也不乏创业成功的案例。公众不能先入

为主，本能地将卖凉皮视为惨淡，认为其不如高级白领工

作。特别是，多元化是社会发展的必然趋势，在这样的整

体环境中，职业选择、人生规划等，也必然是多元化的，我

们不能再用单一的价值观和常性的道德来评价和衡量

了。至少，不能认为赚钱多的、相对轻松的工作就一定是

好工作。

其次，对教育，特别是受教育的目的，我们有必要进

行重新认知。比如此前，很多人认为，受教育、读大学，就

是掌握了知识和拥有了学历之后，找一份好工作，然后高

收入、享受生活。事实并非如此，教育是一种国民知识与

素质的提升手段，而上大学理应是一种人生经历，或者说

具体一点，是充实与完善自我的方法。因此，不能将受教

育与好工作、赚大钱等之间画等号，让教育和受教育走向

功利化的歧路！

再次，职业是平等的，没有高低贵贱之分，不能用过

分世俗的眼光看待大学生就业和创业。比如本科生当保

安、硕士当城管，这只是正常的职业选择而已；再比如北

大生卖肉、硕士生卖牛肉粉等，也不过是一种理性、自主

的创业选择，对这种选择，我们理应给予理解甚至支持。

研究生卖凉皮，于个人而言，这是一种自主与自我的

职业选择；于社会而言，这是人才观念转变，价值观念多

元的体现。据此而言，我们不能总是用老眼光看待新事

物。正如庄栋的女友小朱所言：“在企业工作，永远是给

别人打工，很可能一个错误就会断送前程。只有创业，才

能有足够的安全感。”这样的价值观念，创业认知与敢闯

敢拼精神，难道不值得我们为之点赞吗？


