
当空调消费从“增量”市

场转为“存量”市场后，一场空

调行业的“暗战”也开始持续

发酵。日前记者通过走访了解

到，在去年就格外热衷价格战

的空调行业将于近期再次迎

来开年大战。而前有格力董事

长董明珠的亲自站台，后有海

尔、美的、奥克斯的接连迎战，

这场空调业的年关大战也因

为空调行业巨头们的促销“热

心”，而变得更加激烈。
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2015 年 2 月 3 日至 2 月 15 日第二

届兰州年货会将于甘肃国际会展中心开幕

的消息一经放出， 就得到众商家的一致热

捧，欲参加展会的商户热情很高，咨询招商

情况的电话此起彼伏，工作人员应接不暇。

昨日，记者从主办方了解到，目前招商情况

进展顺利， 已与上百家知名品牌厂商达成

参展意向，近百个展位大都陆续被订。

截止到 1 月 4 日，已有春晓牌熏醋、秦

王川香醋、归芪参养生醋、杜康酒、酸奶系

列、赵州鲜榨雪梨、“绿苑”粉条、乐口福系

列食用油、湟鱼系列食用油、老尤坊美食食

用油、王致和臭豆腐 、恒顺、古龙、金沙河

调味品等 30 多家知名厂商的负责人明确

表示要参加此次不可多得的兰州年货会。

第二届兰州年货会组委会表示， 就目

前的招商情况来看， 本届博览会参展商品

及活动将比去年更丰富、 更精彩。 糖酒食

品、农副产品、年俗用品、服装百货、日用家

电、特色小吃等上千种年货商品一应俱全。

商家多是厂家直销， 让市民获得实实在在

的优惠。 此外，为方便群众，组委会在西关

枢纽站（途经双城门、 西关什字、 广场西

口）、培黎广场（途经十里店、七里河黄河桥

北、白塔山公园）、西固枢纽站（途经兰州西

站、公交集团、金城关、市二院）、东部（途经

电子商贸城，东方红广场东口、西口）、雁滩

（途经雁滩商贸城、新港城）特设“免费直通

车”接送顾客往返年货会现场，并可现场即

购即邮———办理同城、 异地“年货特快邮

寄”，不出会场就可将购买的年货快速送到

指定地点，真正让广大市民体验方便、实惠

的年货采购盛会。

本报记者 窦虹艳

第二届兰州年货会展位火爆抢购中

高库存引发行业恐慌 厂商推“以旧换新”救市

价格战再起 空调业“巨头很忙”
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日前记者了解到，1月 7日，苏宁官方正

式发布，苏宁互联网超市将发起“苏宁超市

超级年货节”，全面进军超市领域，吹响向线

下传统超市巨头挑战的号角。 苏宁超市相关

负责人介绍，2015 年，苏宁加快“超电器化”

的步伐，打造线上虚拟、线下实体的综合性

交易平台。 苏宁超市作为重要板块，承担着

引流和增加用户黏性、复购率的角色。 同时，

通过春节吃、喝等具象化促销活动，凸显苏

宁的全品类形象。

苏宁超市瞄准线下对手

自上世纪 90 年代中期进入中国以来，

超市大卖场一直在百姓的生活中扮演着重

要角色。 但春节到超市大卖场买年货，却始

终存在着停车难、找货难、排队付款、货物重

带回家难、人多空气差等问题，而在春节等

刚需节点经常出现缺货、一些商家趁机提价

等更是影响了用户体验。

苏宁超市负责人说：“我们的优势在于

不用排队，手指点一点年货送到家，价格更

划算，还会送出价值 10 亿元的年货大红包，

试问线下超市有哪家能做到这一点？ ”

苏宁超市底气何在？

2014 年初苏宁超市公司正式成立，经

过 2014年近一年的体系建设、 专业人才的

招聘和供应链的完善。 苏宁超市的各项业务

步入正轨，并进入高速增长阶段。 此次苏宁

正式高调宣布全面进军超市领域，意味着其

前台、后台建设已经全面完成。

在业内人士看来，苏宁进军超市领域有

三大优势，1600 多家线下门店，排名前三的

线上平台苏宁易购，以及强大的自有物流仓

储配送。 作为拥有三个全部自营平台的互联

网零售商， 苏宁是 O2O 的融合最有利的实

现者。

苏宁超市负责人说， 苏宁线下 1600 多

家门店是苏宁互联网转型以及 O2O 融合的

最大优势所在。 目前，苏宁超市已经在全国

1600 多家门店开设了互联网“虚拟年货超

市”，消费者可以通过扫描虚拟年货，并通过

现场或移动端易付宝等多种方式进行支付，

年货马上送到家。

业内人士分析说，开设互联网虚拟超市

成本并不高，却是 O2O 融合的优秀范本，一

方面门店客流可以转化为线上超市用户，同

时互联网虚拟超市也能为线上超市和门店

引流，增加用户黏性，真正利用互联网和移

动端打破时间、空间限制，让消费者随时随

地想购就购。

苏宁超市开启线上精选模式

线上线下融合的互联网超市，物流的重

要性可见一斑。 而苏宁自有物流已经形成了

覆盖全国的物流仓储运输网络，推出了选时

送、急速达等多样化服务。 消费者无论在线

上苏宁超市还是线下互联网虚拟超市购物，

苏宁强大的物流都能将年货迅速送到家。

专家表示，人们追求更便利、更低价、更

优体验的购物方式，是零售业态嬗变的内在

驱动力。 正因为这一驱动力和互联网、移动

端等的快速发展，线上线下融合也将成为超

市行业的趋势， 它可以同时满足便利购物、

家庭集中购物和单品购物需求，成为未来的

零售业态。

“苏宁超市将是行业内首家同时拥有线

上平台和线下门店双渠道的超市———线上

满足人们无处不在的购物需求；线下实体 +

虚拟出样，实现人们聚会休闲购物乐趣的需

求；而手机移动端，将成为二者间的重要纽

带。 ”苏宁超市负责人表示，此次春节苏宁超

市超级年货节，是苏宁互联网超市吹响向传

统超市挑战的号角，也是苏宁超市落地 O2O

模式的重要一步。

本报记者 刘琼

苏宁超市打响 2015年电商大战第一枪，对手是谁？

随着智能电视产业的快速发展，各

大厂商已经从单纯的硬件较量上升到包

括内容的竞争，电视游戏成为热点。随着

硬件厂商、 互联网巨头、 游戏企业、VC

都已将目光聚焦到电视游戏领域， 市场

研究机构预计，2015 年电视游戏市场竞

争将愈加激烈，并将初步形成稳定格局。

据相关检测报告显示，2014 年智能

电视游戏产品数量不断增加， 智能电视

软件将近半数为游戏， 不过虽然游戏产

品数量最多，但下载量仅为 8.48%，远低

于视频以及工具类产品。 相关业内人士

认为，目前游戏市场仍处于培育期，预计

随着厂商的发力与智能电视的普及，游

戏产品关注度将快速提高。

另外，按照产品类型来看，智能电视

游戏的产品类型也将愈加丰富， 其中以

休闲益智类产品数量最多， 轻度游戏成

为主要切入点，动作、棋牌类游戏也是热

门产品。目前手柄操作的游戏数量最多，

占到 51.9%， 有三成的游戏产品支持遥

控器直接操作， 需要鼠标控制的游戏仍

占 18.4%的比例， 这类游戏大多移植于

移动端，用户体验差，预计未来数量会逐

渐减少。

（刘琼）

彩电厂商历来重视新一年的元旦市

场促销首战， 每每都会拿出各种优惠拼

杀。 记者了解到，多厂商力拼高端产品，

市场可谓“硝烟弥漫”。 但由于目前彩电

市场整体增速正逐步放缓， 同时线上市

场迅猛增长，对线下市场需求形成分流，

频繁的线上促销， 引发了消费者对低价

免疫的增强。

尽管各大彩电厂商拿出各自的看家

本领促销，但不容置疑的是，线下销售逐

步萎缩， 因此业内并不看好元旦彩电市

场的业绩。相关业内专家表示，2015年的

元旦和春节分别在 1、2月份， 促销周期

被拉长，因此元旦、春节市场彩电需求，

不会在元旦期间集中释放。 另一方面，元

旦家电促销转战线下， 但由于线上市场

的促销分流，特别是刚刚过去的双 11和

双 12促销对消费者消费能力的透支，1、

2月彩电销售规模同比将迎来下降。

（刘琼）

今年电视游戏业

竞争将进入白热化

彩电整体增速放缓

线下市场小幅下降
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开年促销大戏高调亮相

回看 2014年的空调市场，价格战几乎占据了所有报纸的头条。 在经过了两轮价格战

的洗礼后，空调行业又将于本月迎来新一轮声势浩大的促销。 早在去年年末，格力就率先

同步启动“全省 72小时”和格力温暖服务月活动。 而本周，格力将开打开年大战。 其间，部

分产品将以低于市场 5%-10%的价格出售。

针对格力的大动作，美的针锋相对，表示将在同期继续“1 度电低价来袭”的重磅促

销，全民普及 1度电空调。 与此同时，科龙亦宣称，将在开年之际掀起一场千万让利风暴，

全系列产品低价出击。 而海信、TCL 等也纷纷跟进， 相继推出全品类让利或以旧换新活

动。

巨头推“以旧换新”救市

在这个空调销售的淡季，空调生产厂商正展开激烈的“暗战”。 而国产品牌集体“闻风

而动”，也让金城的空调消费小幅回暖。来自本土家电卖场国芳电器的数据显示，刚刚过去

的元旦小长假，空调市场的整体走势渐次回暖，同比增长 35%左右。

但即便如此，空调行业的高库存依旧引起了行业大佬的集体恐慌。“国产品牌集体掀

起价格战，确实表明空调行业的库存压力正在增大。”据苏宁一工作人员透露，就所掌握的

情况看，接下来将有更多的空调品牌加入到这场“以旧换新”的价格大战中。

而国美方面则表示，有部分牌子已执行“以旧换新”优惠，但其也表示，虽有一定的家

装空调需求存在，但当下仍属空调淡季。国芳电器亦回应称，空调厂商年底集体冲刺，除清

理旧库存外，希望“冲量并占领市场份额也是一大原因”。

价格战将诱发行业洗牌

走访中记者了解到，也许是已经经历了前两次“价格战”的洗礼，各空调企业至少表面

上已经不再恐慌，更多的是适应和积极应对。而对于接下来的空调市场，业内普遍认为，在

高库存的影响下，空调价格战还将持续。

某大型空调企业的西北区域营销负责人表示：“为了消化库存、 完成业绩， 空调行业

一、二月还会打价格战，尤其是春节期间，将有很大一波促销大潮。 ”

“今年对库存少的企业来说是机会，但对于中小企业来说将非常艰难”。对于频繁开打

的价格战，一位从事空调销售多年的业内人士表示，当行业大佬都开始放低身段走亲民路

线，那些小品牌的未来之路将更加艰辛。

本报记者 刘琼


