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今日女报/凤网记者  海帆
3·15即将到来，消费者

的目光再一次聚焦到品牌产品
的品质信息，并产生极高的关
注度。一些不良企业越来越放
肆的欺瞒消费者的不良作为，
让众多消费者感到心寒，甚至
产生对曝光的假冒伪劣产品及
生产企业的“看戏”心态。

产品品质令人担忧
以耐用消费品家电中的冰

箱为例，前些年所曝光的“能
效 虚 标 门 ” 着 实 让 消 费 者 对
家电产品的购买产生了隐忧。
据业内人士透露，当前家电产
品机身上贴着 “虚标能效等
级”已经成为家电行业的潜规
则。在记者走访卖场时，一位
正在选购冰箱的王女士对记者
感慨：“现在市场上太多假冒
伪劣产品，三年前买的一款某
外资品牌冰箱，结果用不到五
年，就出现了制冷故障。更可
气的是，外资品牌在中国的售
后服务实在是太差，多次报修
无果，只能再到卖场买一台新
的冰箱。现在购买冰箱，我们
更看重品牌的售后服务和产品
质量。”

美的冰箱“一诺十年”
记者在冰箱卖场发现，在

其他家电品牌均打“价格战”
促销的同时，美的冰箱推出了
“一诺十年”为主题的品质服
务月活动。

据美的冰箱卖场专柜工作
人员介绍，2014年3月期间，美
的冰箱在全国范围内推出10年
免费服务政策：

（1）免费包换——在美的
冰箱品质服务月期间，购买凡
帝罗冰箱/酒柜的用户，10年之
内机器产生的压缩机故障，均
可享受免费包换压缩机服务。

（2）免费包修——在美的
冰箱品质服务月期间，购买美
的/凡帝罗冰箱的用户，10年之
内非人为产生的机器故障，均
可享受整机免费维修服务。

（3）免费保养——美的冰
箱品质服务月期间，购买美的
/凡帝罗冰箱的用户，10年之内
每年“美的冰箱品质服务月”
期间均可享受预约上门免费清
洗服务一次。

据悉，美的冰箱本次服务
月活动在全国范围内有50000
万 多 个 名 额 ， 这 一 新 政 策 的
推出，就受到很多消费者的关
注，记者在卖场短短几分钟，
就看到多个消费者上前咨询。

我国冰箱产业发展至今，
无 论 是 规 模 化 扩 张 、 价 格 普
及，或者技术创新驱动，产业
竞争最终还是要回归到用户需
求的原点，才能实现健康稳步
发展，并实现对产业发展趋势
的引领。美的冰箱事业部总经
理王建国在前期采访时指出，
在 当 前 激 烈 的 市 场 竞 争 环 境
下，唯有好的产品和服务，企
业 方 能 长 久 ， 美 的 冰 箱 非 常
关注产品的发展和售后服务保
障，把产品经营和售后服务作
为战略经营的一个核心。
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时代盛典 歌声传情

2014“爱动华人颁奖盛典”举行
今日女报/凤网记者 海帆
3月11日晚，由时尚传媒集团《时尚旅游》和凤凰卫视《凤凰生活》

杂志联合主办的 “爱动华人颁奖盛典”在湖南长沙举行。2014年度“爱
动华人颁奖盛典”以“健行中国 时代声音”为主题，倡导公益、时尚、乐
活等积极的人生态度，向世界彰显当下华人国际化的新形象。

在时尚传媒集团的鼎力邀约之下，两岸三地众多明星艺人齐聚一
堂，海泉、满文军、陈明、杨恭如、谭耀文、罗嘉良、朱明瑛、廖碧儿、田
海蓉、平安、李代沫、金志文、白雪、印小天、毅光年组合、金贵晟等出席
典礼，共襄盛举。平安、金志文、白雪、金贵晟为晚会献声，谭耀文、毅
光年携新歌前来助阵。

为肯定艺人们对社会责任、公益和慈善等领域的关注和付出，时
尚传媒集团和凤凰卫视旗下《凤凰生活》共同颁出“健行中国 时代大
使”称号，田海蓉、海泉、杨恭如、陈明、平安、罗嘉良、谭耀文、李代
沫、金志文、印小天等10人获得殊荣。尚雯婕、艾敬、老狼等艺人虽因
档期原因未能亲临盛典现场，却不忘以视频连线的方式送来问候。除
熠熠星光之外，当晚时尚、演艺和商界精英也齐聚长沙，时尚传媒集团
总经理余辉、《凤凰生活》杂志出版人孙明杰、副总编孙星型美影视、
湖南龙星行奔驰等企业因在社会责任和公益领域的投入受到盛典的
表彰。

先高调抵制，后低调入驻
红星美凯龙或成家具电商引领者

其实，这并不是红星美凯龙一个突
如其来的转变，红星美凯龙早已明修栈
道，暗渡陈仓了。就在众多家居商家还
在考虑是否要转型到电商经营模式的时
候，红星美凯龙先行一步，抢到了头彩。
但是，红星美凯龙在电商化的道路上并

不顺利，甚至可以说是一波三折。一直以
来，红星美凯龙都是小心翼翼地摸索着
前行。

据资料显示，红星美凯龙早在2012
年便开始初步试水家居电商，但是其旗下
的红美商城在运行半年后就被“叫停”，

其后又更名为“星易家”，2012年年底，
红星美凯龙电商负责人离职，整个团队由
400人锐减为150人，半年之中耗资两亿，
却没有收到明显的效果。可喜的是，红星
美凯龙并没有就此放弃电商平台，而是越
挫越勇，慢慢迈上电商化道路。

今日女报/凤网记者 海帆

去年双十一，红星美凯龙作为领头羊高调掀起家居企业抵制天猫的浪潮。谁料半年没过，红星
美凯龙又低调入驻天猫，在天猫开设名为“星易家”和“家品会”的旗舰店。此举一出，迅速引起众
多业内人士的哗然，大家都猜不透红星美凯龙出的是什么牌了。业内人士认为，红星美凯龙此次入驻
天猫，完全是有备而来的。红星美凯龙如果能持续战胜家居电商的短板，逐渐摸索出一条适合自己发
展的电商化道路，在不久的将来，很有可能成为家居电商的引领者，带动其他家居企业走上电商化道
路。

消费者被网购吸引的一个重要因
素，就是网购商品比实体店便宜，物美
价廉可谓是电商的一大优势和一大经营
战略。据相关资料显示，过去，红星美
凯龙在形象宣传和文化营销方面投入大
量资金，后来慢慢改变战略，缩减文化营
销和形象宣传的开支，把更多的资金用
在促销上。据了解，2013年，红星美凯龙
的大促销是自己让利8个点、与工厂约定
再让利8个点，一共贴16个点给消费者。
2014年，红星美凯龙将会有7场大促，其

中2次让利幅度甚至达到20个点，另外5
次让利也是16个点。

记者了解到，红星美凯龙网上经营
的主要还是中低端的家居产品，所以可以
通过较大幅度的让利，去达到薄利多销
的经营目的。其董事长车建新在接受媒体
采访时也曾表示：与红星美凯龙合作的家
具厂商有1万家，工厂们基本上都与红星
美凯龙达成线上线下一个价的承诺。

在电商化道路上，红星美凯龙一方
面扬长避短，慢慢去适应去摸索，寻找一

条适合自己发展的道路，另一方面，红星
美凯龙不断学习其他电商的经营优势和
经营模式，大打价格战，通过让利促进销
售。所以，业内人士认为，红星美凯龙此
次进军天猫，设下自己的旗舰店，是有备
而来的，历经挫败的红星美凯龙也逐渐
走上一条更为成熟、稳定的电商化道路。
红星美凯龙对电商模式的探索和耕耘，
不断地进行线下资源的积累，只要继续
坚持，趋利避害，不断改进，假以时日，将
引领者家居电商不断向前发展！

不断学习电商优势，大打价格战

家居行业作为传统行业，在电商
化过程中有着其固有的短板，如体验、
服务、退换等问题，消费者无法看到真
实的产品，到底有没有色差，质量如
何；服务也是一个难点，怎样保证良好
的配送、售后服务，怎样给消费者一个
保障；笨重的家具退换难，运费贵等，
这些都是家居电商化道路上无法回避的
问题。因此，家居电商注定不能像护肤
品、书籍等商品一样顺利地转换到电商
经营渠道。

家居电商起步晚，起点也低，虽然
众多家居商都有电商化的梦，但是残酷
的现实，一个个难题一次又一次地阻挡
了家居企业前进的步伐。另一方面，消

费者消费习惯的改变和电子商务的迅猛
发展，使得家居企业面临着巨大的电商
冲击波，大势所趋，家居企业只能顺应
潮流走电商化道路了。

一开始，红星美凯龙在电商项目
上防御力很弱，其负责人也曾表示，电
商冲击波很猛很强烈，但也不是盲目妄
动，需要找到一条适合自己的发展模
式。经过几次挫败之后，红星美凯龙逐
渐调整自身产业结构，坚持线上线下协
同发展的战略，不断运用新的手段提升
和完善自身的核心竞争力。消费者在购
置家居产品时，十分注重消费体验；再
者，线下经营，作为一种古老的经营方
式，有着其不可代替的重要作用，它让

消费者真真切切地感受到这个产品。优
质劣质，服务如何，消费者心里有底。
因此，红星美凯龙便大力推进线上线下
一体化的进程，消费者可以在线上选
购，线下体验，这种传统渠道商和专业
电商平台的融合，恰到好处地形成了体
验式营销。

红星美凯龙线下资源丰富，能对线
上新渠道的拓展进行资金支撑，优质的
供应商也可以丰富线上的产品矩阵，线
下店面可以对用户体验做极大的优化，
多年在家居行业积累的经验使得其对配
送售后等问题有着更清晰的认识，这些
都是目前其他家居电商平台难以企及
的。

力推O2O模式 坚持体验式营销

进驻电商一波三折


