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抵达安阳的当天，气温突然
下降5摄氏度以上，这让冬天变得
更加寒冷。但当记者一行抵达安
阳市工贸中心——当地最大的家
电销售中心时，现场热闹的销售
气氛和各个品牌的营销推广，瞬
间驱赶了内心的阵阵寒意。

安阳市工贸中心，呈现一个
凹型大院的布局，聚集当前中国
市场上所有的主流家电品牌的专
卖店、专柜，其中最醒目的当属占
据整个东侧一角的海尔专卖店，
面积达500平方米。一进入专卖
店，右侧一排L型的海尔空调专柜
颇为抢眼，“海尔净界自清洁空
调，全屋净化只需1刻钟”的营销
推广、自清洁空调实机演示以及
净界空调“吞光”玻璃房演示，一
下子吸引消费者的眼球。

正如海尔专卖店在安阳市工
贸中心所占据的地理位置一样，海
尔空调在当地市场多年来也牢牢
占据“头部”地位，特别是最近几年
来随着“自清洁”系列空调的市场
推广和用户教育深入人心。作为
这家海尔专卖店的经营者，安阳市
恒发家电经营部负责人牛庆峰坦
言，“从1998年经营海尔空调起
步，到2007年经营海尔全品类家
电，得益于海尔的大平台、大品牌，
以及对于经销商的支持力度，公司
每隔2—3年经营规模就迈上一个
新台阶。”

回望过去20年的合作历程，牛
庆峰坦言，“有两个没想到：一个是
公司经营规模是从几十万元起步，
每年海尔空调都有持续增长，最近
3年来每年都在翻倍增长；第二个
是海尔产品的更新迭代速度快，差
异化明显。比如，自清洁空调销售
占比已经达到90%以上，很多年轻
人进店买空调都点名要买有自清
洁功能的产品，自清洁已经成为用
户心目中最大的明星爆款。”

记者获悉，虽然安阳只是一
座河南的二线城市，但近年来随
着人民经济收入和消费水平的快
速提升，越来越多年轻人开始追
求更加健康的生活方式，自清洁
空调所主打的“会洗澡”而带来的

“吹出健康风”，踏上这一轮消费

升级主通道。“除了在平时的销售
过程中，我们主动向用户传递健
康的生活方式，还针对老用户提
供免费上门清洗等增值服务，以
差异化产品和真诚服务，让海尔
空调赢得一大批用户的信赖。”牛
庆峰略带骄傲地说道。

在中国家电业30多年的市场
化引爆中，牛庆峰这样的家电经
销商并非个例。在山东枣庄的浙
商总部大厦，军人出身的枣庄嘉
禾实业有限公司负责人阚凯告诉
记者，“与海尔合作20年来感触很
多，也很深。一是有感情，初心不
改。这些年来总是有家电企业希
望我加盟，我就认准海尔，一心一
意。二是有信心。提起海尔空
调，质量可靠、产品差异化明显，
自清洁在市场上独一无二，同行
都无法模仿。三是有底气。通过
小区推广、做乡镇口碑，甚至与中
石化等搞异业联盟，都取得了来
自用户的称赞和认可，更实现了
经营模式的主动转型。”

“当初，一天卖出几台空调就
很开心，而自2008年后，海尔空调
销售呈规模化井喷。很多人结婚、
搬新家，都点名要买海尔空调。最
近3年来，随着自清洁空调在市场
上产品深入人心、销售持续引领
后，我们的空调规模在短短几年出
现五倍以上增长。虽然从去年开
始空调市场增速回落，但相对其它
品类，套购化、更新换代带来的空
调增长空间仍然充足强劲。”阚凯
透露，目前在消费升级背景下，借
助家电的成套化和高端化趋势，在
海尔推动下公司也在积极探索前
置营销、强化异业营销，基于产品
的差异化实现市场和用户的细分，
深耕空调市场。

在家电产业发展壮大过程
中，正是拥有像牛庆峰、阚凯这样
一批“中坚力量”的经销商，在长
达20年的商业浪潮冲刷中，受到
海尔为首的领军企业以开放包
容、真诚的合作态度，以及持续不
断的差异化产品和服务，在空调
这个看似传统的产业不断打破市
场“天花板”，构建了可持续发展
的新通道。

一个家电观察者的新春下乡报告

2019年冷年已经走过了4个月，在消费升级和产业转型升级的
驱动下，价格战不再是空调市场的主旋律。那么，家电企业到底如
何赋能商家、赋能渠道、激活需求？

临近春节，家电圈发起“寻找全球海尔空调墙”新春行活动，《中
国企业报》记者相继走访江苏南京、安徽合肥、河南安阳，以及山东
枣庄、滕州等地的家电经销商，走进这个在近20年来一直是家电流
通行业“中流砥柱”的群体。记者以一个家电观察者的身份，倾听他
们在一线市场竞争中成长的故事，看到他们在当地县城、乡镇甚至
农村用户心中竖起一座座“口碑墙”。通过此行完成了家电市场下
乡报告，也从中找到了2019年家电市场的发展动力和崛起信心。

伴随着改革开放步伐发展起来的中国家电产业，其市场化虽然
只有30多年，但相对于其它行业，却是一个从发展之初就全面对外
资和外企开放竞争的领域。记者发现，这也赋予并筑就了家电企业
和商家们，在任何艰难时刻敢闯敢拼、艰苦奋斗、逆势发展的基因。
这也成为家电经销商这个群体在时代快速更迭的市场中，敢于投入
和扩张的斗志。

当记者来到位于山东枣庄的
滕州市时，滕州鑫苏宁家电商城
位于市区的一个海尔专卖店正
在装修。公司负责人李景凯介
绍，“门店装修主要是扩大面积，
为了更好地适应市场竞争和消
费升级，专卖店面积要增加一倍
多，在家用空调、冰洗等品类外，
引入家用中央空调，并专门开辟
智慧家庭等体验区，可以更好地
让用户在体验中了解和熟悉产
品，而不是拿价格诱惑用户。”

与很多家电经销商不同，滕
州鑫苏宁家电城不只是少见的

“海尔专卖店二代”，其经营者还
是目前为数不多成功从父辈那
里接过经营重任的“家电经销商
二代”。李景凯的父亲一手创立
了公司，使之成为地方家电零售
行业的佼佼者，更成为海尔空调
在当地的形象窗口。如今，在经

历多年的市场历练之后，李景凯
开始在互联网冲击家电产业的
时代拐点上，挑起重担。

“20 年前，我父亲在滕州这
个县城开始经营海尔专卖店。
随着消费升级，整个客户群体购
买力快速提升，我们经营重心也
发生变化，全面转型向高端、高
品质人群。这几年间海尔空调
的销售规模，几乎是每年翻一
倍 。”李景凯坦言，从去年下半年
开始，家电消费市场陷入低迷，
公司采取的策略是，不做低价抢
数量的竞争，而是向差异化好产
品增质量的经营快速迈进。

经营海尔的20多年，也是鑫
苏宁家电城做大做强的 20 年。
目前，在滕州市中心的学院路，
公司斥资3000多万元拍下一幢
商务写字楼，一楼临街店面最好
的位置则给了海尔，用于推广和

销售包括自清洁在内的众多中
高端、差异化明星产品。也正是
基于企业自身的实力，来自海尔
对于商家在产品、营销、模式等
方面的持续投入，鑫苏宁家电城
在寒冬市场再次逆势出击，提升
网络触点的数量和质量，加大净
界自清洁等新品的体验式、场景
式销售。

从“看得到摸得着”的海尔空
调墙，到“看不到听得到”的海尔
空调用户口碑墙、海尔空调村，
这些正是在各地经销商长达 5
年、10年甚至20年的持续耕耘、
真诚服务、持续推广中完成的。
由此，这也为2019年家电寒冬市
场的发展找到了出路和方向：进
一步贴近市场、贴近用户，通过
一次次推广、体验和教育，实现
创新产品和用户需求的精准对
接。

坐落在合肥瑶海区的合肥
吉佳电器有限公司，是在4年前，
由一帮85后创立的家电经销商
企业，可以说他们是踏着家电市
场的红海一头闯了进来，但是得
益于创始团队年轻化的特点，很
快找到了产业发展的新通道：其
经营的海尔空调于最近3年间跨
越式发展取得了6倍多增长，迅
速成为海尔空调在当地的一面
旗帜。

公司工程项目负责人陈超
告诉记者，“虽然在家电经销领
域起步晚，但一开始就能与海尔
这样的大品牌、大平台合作，这
也让吉佳的发展步入快车道。
在空调市场的经营过程中，我们
坚持自营零售、渠道拓展和工程
采购三驾马车的模式，实现对企
事业单位、家庭、商业等全场景
用户的覆盖，更好地贴近市场和
用户。”

在合肥的一些新入住小区，
海尔空调的体验店直接开到小
区里面，通过租用小区居民的房

间，将净界自清洁空调等实机演
示搬到用户家门口。在当地的
城市商业中心、红星美凯龙家居
卖场，统一标准、实机演示的海
尔空调专卖店吸引不少用户驻
足。不少专卖店的海尔空调顾
问骄傲地说：“自清洁空调作为
海尔首创，如今根本不需要推
销，用户进来就说要买。遇到一
些有疑问的顾客，现场直接实体
演示，让空调室内蒸发器温度从
零上10多摄氏度一下子降至零
下18摄氏度，实现冷膨胀技术自
清洁，将蒸发器上的污垢变成脏
水排出，一下子就征服了顾客。”

正是通过上述的“实机演示”
等用户互动体验方式，在小区建
立“样板间”、在商业中心建立“体
验店”、在工程渠道树立“产品服
务口碑”，在吉佳等一帮充满年轻
和朝气的团队推动下，海尔空调
不只是赢得大量年轻用户的青
睐，更成为大量追求美好生活用
户的首选。“注重用户的体验，借
助互联网时代的场景成套化销售

东风，推动空调作为家庭空气管
家的地位确立，从而谋求在中高
端消费市场持续引爆，这正是我
们当前及未来一段时间的方向。”
陈超坦言，从自清洁空调的差异
化领跑，到前置营销、成套销售等
一系列商业模式和营销模式的创
新，这些都是海尔赋予我们的能
力、路径和方向。

同样是80后的郝亮，是安阳
文峰区高庄镇上的鑫源家电超
市经营者，借助自清洁空调的差
异化优势，在乡镇一级市场上通
过自清洁空调的“实机演示”，再
凭借灵活的市场营销和推广策
略，不只是在当地建立“海尔空
调村”，超过60%的家庭都安装了
海尔空调，还在当地市场实现

“全部卖的都是自清洁空调”。
正如郝亮所说，“不管是城市还
是农村，都有追求好生活的用
户。我们就是要找到他们，满足
他们的品质需求，不能靠低价格
吸引用户，这个时代已经结束
了。”

引爆市场的动力，来自对品牌的信任和产业前景的看好

观察一

逆势扩张的信心，来自产品的差异化和商业模式的创新

观察二

敢闯敢干的斗志，基于自身的实力以及企业的支撑

观察三

家电卖场里的海尔自清洁空调墙


