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线下厂商门店纷纷促销

有了市民的期待，这个年前促销
季也比往年更加“给力”。国美电器
海口一卖场的销售人员告诉记者，大
家都鼓足了劲进行这次年底促销，

“不光是老产品，很多新上市的产品
也都参与了促销活动，促销会持续到
本月底。”

记者近日在走访海口新华南路
的几家家电卖场后了解到，年关将
至，家电产品中电视机、电饭煲、洗衣
机、冰箱这几类更受消费者青睐。而
因为产品质量和售后服务更有保障，
大品牌家电依旧是消费者的首要选
择。

在国美家电、信兴电器等几家卖
场，TCL电视机 43英吋的 L70PL-
UD由原价23798元促销直降2000
元，美的双开门436升生态保湿冰箱
由原价10999元降到7999元……不
少平时价格高的品牌热销品，都因为
促销力度大渐渐列入到消费者的购
物清单中。

而在众多电视品牌中，绝大部分
品牌热销产品的折扣价都低于平日
价两三千元，属于所有家电系列中折
扣较大的一类。洗衣机和电冰箱位
居其次，其降价幅度基本为一两千
元，而电饭煲、煮水壶、豆浆机等小家
电产品类，因原本单价也并不高，折

扣也显得并不太“狠”，降价幅度一般
为100元-500元。

不同于其他家电的“直降促
销”，手机品牌则更愿意用“买赠”
的方式吸引顾客。在海口海府路
上的一家手机卖场里，华为推出用
旧手机抵 200-300 元新机价格的

“以旧换新”活动，OPPO 则是以
“购手机附送一年屏保”的方式吸
引顾客，一年内手机的屏幕有破损
都可免费进行修理更换。价格略
高的苹果手机也可以用分期付款
的形式购买。越来越丰富的促销
方式也成为不少家电和手机市场
制胜的不二之选。

线上品牌促销形式多样

“互联网+”的普遍化，让大众
可以更多地享受下单支付和配送
的便利性和愉悦性。品尝过“双
11”“双 12”购物狂欢季的甜头，电
商平台们自然也不会放过年前这
个购物潮。

京东商城自今年1月4日起至2
月3日推出了“年货节”活动，它在所
有平台中促销的形式也最为丰富。
比如，其推出了“满 888 减 50/满
1000 减 100/满 2000 减 200”“小家
电两件9折/三件8.5折”“电冰箱每满
1000立减 100，上不封顶”等活动。
此外，京东商城还对部分爆款产品采

取了“低至一折”的限时活动，每天分
两个时段进行。

相比于京东商城，天猫这次的
促销季则显得不太“集中”，网页上
没有关于家电促销的专题页面，促
销折扣也只能打开相应的品牌旗
舰店才能看到，而且减价力度并不
大，一般在100元-200元范围。不
过，记者在浏览几个品牌后发现，
无论是电视、电冰箱、洗衣机、空
调，所有品牌天猫旗舰店上的单价
均比线下实体店同款产品价格低
出不少。

在苏宁易购电商平台，只有部分
标注了“大聚惠”字样的产品才有新
年优惠，而在这些产品中，绝大多数
都采取“返券”的形式进行促销，而且
每样产品的“返券”价都略有不同
——价格为3399元的创维55英寸
4K高清智能LED液晶电视可参与

“满1500元返128元券”活动，原价
为1898元的松下7.5公斤波轮洗衣
机则参与“满2000元返199元洗涤
大礼包券”活动……

此外，记者还在调查中发现，线
上部分商品的折扣力度比较大，但也
有部分实体店中正在参与促销的产
品，在相应的电商平台中没有显现。
线上线下促销的方向和着力点均不
同，消费者可以根据自身需求进行多
方对比后再进行选择。货比三家，总
是不会错的。

“经过多年的低价冲量竞争，海
南彩电市场到了去年第三季度售价反

而开始出现小幅回弹，而
且最先发生在小屏

彩电市场中。”刘
荣强和同事
们分析，这
是因为消
费市场

常年对彩电屏幕抱有求大心理，再加
上科技进步使得大屏彩电持续降价，
厂商不断减少小屏电视的生产线和备
货量。“大屏电视销路变窄，价廉物美
的小屏电视反而更受消费者特别是年
轻一族的喜爱，供不应求后价格自然
会上涨。”

此外，互联网品牌乐视TV也于
去年11月21日发布通知，从另一个

角度解释了彩电售价上涨的原因，即
“受上游供应链面板供应不足，面板
价格持续上涨影响”，使得乐视TV
决定“对40寸、43寸、50寸、55寸部
分机型每台价格上调100元，65寸部
分机型每台价格上调300元。”虽用
词谨慎，但也表明了原材料价格上涨
已成彩电市场掣肘之一。

对于海南各实体经销商而言，电

商今年带给他们的冲击也不容小
觑。刘荣强无奈地表示，如今像京东
等电商都会进行大数据分析，直接从
海南当地的厂商处合理提货备货，并
利用成熟的物流体系实现了让消费
者“上午下单，中午取货”。“相同产
品、更低价格，电商的发展，确实已经
给我们实体经销商带来了很大的挑
战。”

“我想切换到电影频道”“音量
调低一点”“从网上帮我购买一本
书”……家电卖场里，许多孩子正拿
着遥控器向电视机下达指令。刘荣
强向记者介绍，“这款国产的55寸电
视售价仅为3000余元，却能在3秒
内分辨和执行消费者的多项指令，还
能记录分析消费者的使用习惯、理解
部分方言等，可以看出彩电智能化技
术今年已经开始自高端产品向中低
端产品不断普及。”

除了在购买彩电时更注重智能

化，消费群体也不断向低龄化发展。
刘荣强表示，“乐视TV、TCL、芒果
TV和微鲸电视等互联网电视品牌和
传统电视厂商不同，虽然大家都看到
了消费群体的低龄化趋势，但互联网
电视品牌更能够依靠自身的影视、综
艺、体育等资源平台，向消费者进行内
容营销、赠送平台VIP会员等，在年轻
的消费者中不断‘圈粉’、抢占先机。”

此外，对于消费者能直观了解到
的屏幕尺寸问题，刘荣强回忆道，
2014年海南彩电市场屏幕尺寸为37

寸至42寸彩电销量占比达40%，而
2016年则是50寸至55寸占据市场
销量的半壁江山，同尺寸产品售价也
比2年前降价不少。

“虽然整体上彩电在不断提质降
价，但这并不意味着消费者越等价格
便会越低。”刘荣强坦言，如今部分彩
电的售价比起国庆节已有一定幅度
的上涨，种种迹象也表明乐视等一众
互联网电视品牌也并非会持续走低
价竞争路线，有刚需的海南消费者还
是应该早作打算、早买早安心。

TCL李东生：

量子点技术
中国有望领先

TCL近日对外宣布，在彩电业务上，TCL
的销量突破了2000万台，这是国产电视品牌首
次达到这个高度，紧随三星、LG之后，位列全球
第三，并且与LG仅有五六百万台的差距。

TCL集团董事长李东生在CES（国际消费
类电子产品展览会）正式开幕的首日，接受了媒
体专访。在他看来，TCL的智能+互联网、产
品+服务的双+战略与一直坚持的国际化战略，
是TCL海外市场能有今天成就的两个驱动力。

“1990年，第一次参展时，我是跟着香港贸
发局来的，展位很小，只有9平方米，还不如今
天的专访间大。”李东生向记者回忆了第一次参
展时的场景，27年后，TCL的展位面积已达到
1133平方米，并位于象征着品牌实力的主会场
中心馆里，一直以来这里都是电子巨头的竞技
场。

对于当天的展位位置和面积，李东生也表
示比较满意，他告诉记者：“虽然还赶不上国际
顶级品牌，但是已经与日本的品牌差不多了，这
说明国际消费者对TCL的认可。”

在此之前，TCL 集团总裁、TCL 多媒体
CEO薄连明在接受记者采访时曾表示，如果在
北美市场都站不住脚，那么在其他市场也都会
比较弱，也很难说自己是一个全球化的企业。

谈到北美市场，李东生也讲述了在进入这
个成熟市场的经验，他说销售额的增长和产品
的创新能力、质量、服务是密切相关的。近几
年，所有智能化产品均与互联网应用相关联，
TCL在美国和谷歌、RokuTV、亚马逊、Netflix
都有很好的合作，这些合作让当地消费者有更
好的使用体验。

量子点和OLED之争，也成为了本次采访
媒体所关注的焦点，李东生在谈到这个问题时
称，量子点技术的相关材料在中国已经取得了
很大的突破，未来的量子点技术很有可能实现
印刷显示，并且在量子点技术的发展上，中国也
很有可能从技术的追随者，变成技术的领先者
之一。

此外，李东生也透露了自己的危机感，他坦
言周边的新兴国家已经开始出来参与竞争。而
与此同时，上游的日韩企业在高端领域依然不
会退出，TCL也正面临着上下夹攻，更加复杂
的竞争环境。 （据南方日报）
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彩电业迈入 时代

春节即将来临，记者在
海口市玉沙路和新华南路
看到，各家电卖场已是人流
涌动，不少消费者表示想趁
着年货节置办新彩电。

如今彩电市场都有哪
些亮眼的新技术？海南消
费者买彩电更关注什么？
带着这些疑问，记者走访了
多家卖场，并采访了在彩电
市场耕耘了近10年的业内
人士刘荣强。

记者了解到，眼下的彩
电业已进入“软硬兼施”的
时代。随着电视机的全面
智能化，以及内容平台进入
稳定建设期，整个产业将全
面回归显示技术下的硬件
驱动新轨道，这也是中国及
全球彩电产业的生命线。
当然，内容平台和新盈利体
系的建设，对于众多的彩电
企业来说，又将是一个关于
未来、更为宏大的梦想。

在海口玉沙路和新华南路的彩
电卖场，各品牌电视机种类之丰富、价
位跨度之大，令许多消费者看得眼花
缭乱，难以抉择。记者注意到，光是电
视机的各种分类，就包括了4K电视、
OLED电视、ULED电视、HDR电视、
曲面电视和分体电视等，其屏幕尺寸
也从30余寸到100寸不等。

“如今电视技术的发展可谓日新
月异，前些年炒得火热的3D技术到
今年已趋于平常，取而代之的‘新
贵’则包括目前各主流品牌都在力
推的HDR（高动态范围）技术。”刘
荣强介绍，这种技术能使电视机色

彩和亮度表现更加丰富、画质更加
细腻，简而言之就是还原出“最原
始、最真实”的画面。

“此外，2012年虽可说是OLED
电视的发展元年，但这项技术也是到
了近两年才发展成熟并逐步走入海
南市场。”刘荣强告诉记者，虽然
OLED技术使电视具备机身更薄、画
质更好、更省电和寿命长等特点，但
由于产能不足等原因，同尺寸下这类
电视的起售价可达到普通电视起售
价的5倍以上，所以目前还只专攻高
端市场，销售面并未完全铺开。

记者了解到，虽然眼下无屏投影

电视、互联网电视等新概念炒得火
热，各种技术和功能也是层出不穷，
但2016年的彩电市场更趋向于返璞
归真，即各主流品牌厂商都在用最传
统、最基本的画面表现来作为主要竞
争力，争夺消费者芳心。

虽然过去3年多时间，中国及全
球彩电产业迎来一轮互联网跨界破
门而入的新浪潮：大量以硬件为驱动
的彩电企业被划入传统阵营，而一批
打着互联网概念和旗帜的企业进入
彩电企业，借助电视机从非智能到智
能化升级。不过重新觉醒后的传统
彩电企业发现，所谓的“硬件免费内

容收费”不过只是换一种方式的包装
和游戏。本质上对于彩电产业，硬件
永远都是生命线，任何内容服务平台
都是建立在硬件基础之上。

业内认为，离用户最近的，正是“最
后一英寸”的显示面板，这是彩电为代
表的硬件制造者生命线。也是任何新
商业模式都无法替代，却是所有商业
模式的载体和出发点。“过去几年，传
统彩电企业的硬件驱动模式不被看
好，大量用户向互联网企业流转，不是
因为硬件没有市场，而是硬件产品的
创新还不够优秀，还没有真正满足越
来越挑剔的消费者需求。”刘荣强说。

■ 实习生 陈卓斌 本报记者 陈蔚林
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新技术层出不穷 显示面板是“命门”所在

电商冲击 实体店遭遇挑战

消费群体向低龄化发展 内容营销更加精准

诺基亚回归首秀
试水中国市场

几近消失的诺基亚手机品牌1月11日重
回中国用户视野。拥有诺基亚手机品牌使用权
的芬兰HMD环球公司称，中国是具有重要战
略意义的市场。然而，诺基亚这次回归中国市
场，却普遍不被业内看好。通信观察家项立刚
更是直指诺基亚拼不过中国品牌，在中国市场
没有机会。

据媒体报道，拥有诺基亚手机品牌使用权
的芬兰HMD环球公司1月11日宣布，将推出
针对中国用户的第一款智能手机，售价1699元
人民币。这是2014年以来首款使用诺基亚品
牌的新智能手机。这款名为Nokia6的新手机
采用谷歌的安卓平台，由富士康公司生产。

诺基亚曾是全球最大的手机生产商，但在
智能手机市场中迅速陨落。后来，其Lumia系
列手机选择了微软的Windows 操作系统。
2014年，诺基亚公司将整个手机业务卖给了微
软公司。在2014年的收购协议之后，微软继续
以诺基亚品牌出售较便宜的基础手机，以自己
的品牌出售Lumia智能手机。不过在去年，微
软基本放弃了这两项业务。

通信业分析人士赵宇在与记者交流时认
为，诺基亚当初“卖身”不彻底。“如果当初诺基
亚的系统设备业务被收购，微软诺基亚联合将
可以为客户提供无缝化的移动互联网体验，包
括从多屏互动的‘端’，到微软的‘云’方案，以及
为电信运营商打造智能管道，将提供一体化服
务。”

而如今，在赵宇看来，“诺基亚的回归如果
不能与系统设备绑在一起以提升端到端业务体
验，难言乐观。” （据证券日报）
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线上线下齐促销

家电卖场：新年货开启潮新年
■ 本报记者 叶媛媛 实习生 严侦尹

春节来临之际，海口家电市场呈现出一派火热，各类商品促销活动一触即发，商家们纷纷把瞄头指向这个全年最重
要的传统节日，为销量进行着最后的冲刺。

近日，记者在走访了解海口实体家电市场、线上多个家电电商平台后发现，它们都不约而同地在年前开展了直降、买
赠促销等活动，掀起新一轮的购买潮。而不少市民也期待趁着这个打折季为新一年购置新家电，带来新喜气。
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家电卖场春节前纷纷推出促销活动。 本报记者 罗孝平 实习生 王晓娟 摄
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