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12月20日，长虹空调启动了
“虹礼千万，情定中国”活动，定金
翻番、预定购买双倍贺礼等活动引
发了消费者的购机热情，极大刺激
了销售。据长虹空调成都产品管
理中心市场部经理赵飞介绍，圣诞
节期间，成都区域共销售了5000多
套长虹空调。据悉，此次活动将持
续到2011年1月3日。

“长虹空调制热效果特别棒，
我80多平方米的家里，只需客厅开
一个柜机，每个房间都能享受。”成
都市民龚先生告诉记者：“20日，我
在营门口国美的长虹空调专柜交

了50元定金，预定了一台长虹‘荷
塘月色’柜机，25日又交了全款，50
元定金就直接抵了200元，还拿了
双份赠品。”龚先生非常满意长虹
空调，还表示将给父母买一台。

赵飞表示，长虹空调今年冬天
推出的双倍制热空调，制热效果出
色，价格又很优惠，出现如此火爆
的销售局面实属预料之中。“目前
长虹空调正积极协调物流和售后，
保证消费者购机后能马上安装。”

据了解，长虹空调此次推出的
双倍制热三高效变频空调，装载
了长虹最新研发的“倍热引擎”，

实现了低能耗、高制热的效果。
其1P三高效变频空调制热量相当
于2P普通空调的制热量，2P三高
效变频空调制热量相当于3P普通
空调制热量。

此外，长虹在今冬上市的“荷
塘月色”、“蓝莲花”、“青花瓷”等新
品空调中独创空气净滤舱，配合七
重空气净化技术，集尘效果比一般
的空调提高了10倍以上，40秒左右
便可以消除室内烟尘，还原清新空
气，充分满足了消费者对健康的需
求。

华西都市报记者 陶颖

昨日，华西都市报记者
从成都美的日电销售公司获
悉，美的集团为祝贺其销售
突破千亿，将在元旦期间掀
起特大优惠促销活动，十亿
豪礼感恩回馈消费者。届时，
美的日电旗下的电饭煲、微
波炉、豆浆机、取暖器以及厨
电产品等30多种小家电将大
幅让利。

据介绍，活动期间，全场
美的产品满 300 元送 3000 元
大礼包。大礼包含美的日电
全线畅销产品抵金券，面额
50 元、100 元、200 元不等；同
时美的还为消费者准备了值
得期待的“神秘大礼”。

针 对 目 前 热 销 的 小 家
电，美的推出部分特价产品
让利消费者。欧式烟机只卖
1298元，强排热水器只卖798
元，美的智能饭煲仅卖 399
元，无网豆浆机让利至269元
……

此外，为让消费者买得
放心，美的还作出“元旦买
贵，贵一赔十”的承诺。

华西都市报记者 赵萍
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持续看好四川市场
四川是西部经济发展又快又好的省

份，拥有超过8000万的人口，今后必将成
为西部的经济中心。因此对每一个家电品
牌来说，四川都是今后数年的必争之地。
成都金松持续看好四川市场，将继续在此
赢得辉煌。

2010年是成都金松营销有限公司第
二个十年规划的开始，我们将实现超6个
亿的销售目标。2010年，成都金松销售松
下洗衣机35万余台，与去年相比增幅达到
30%。同时在自主品牌金松洗衣机以及夏普
彩电的市场拓展上也取得了巨大突破。巨
大的增长主要依赖于金松营销对西南三省
一市三四级市场的精耕细作，截至目前，我
们在西南已经拥有2500多个经销网点。

作为专业的家电营销服务商，我们一
直秉承“为客户创造长期价值”的理念，坚
持终端为王的营销策略，为遍布西南三省
一市的2500多个经销网点提供优质的电
器产品以及全方位的营销服务，并注入成
都金松的电器营销理念和终端管理方法，
为客户提供各种增值服务来赢得顾客、赢
得市场。

明年推全新节水洗衣机
2011年，在消费者生活水平不断提高

以及环保意识不断加强的趋势下，我认为
低碳环保将是洗衣机行业的关键词。

明年我们将推出全新的节水系列波
轮洗衣机，该新品采用六大节水技术，全
系列达到国家节水一级标准。可以省多
少水呢？我打个比方，松下节水系列的波
轮洗衣机预计销售180万台，按每周洗三
次每次节约20升水计算，总共节约下来
的水将足够成都7区650万人一年的饮用
水需求。

“品质高端，节能环保”是成都金松的
产品观。在新一年里，我们的产品将继续
强调品质和安全，继续倡导低碳环保，继
续奉行人性化的设计，致力于为消费者提
供更舒适更环保更健康的生活享受。

以“价值战”做大市场
近日，华西都市报记者在成都

家电卖场看到，取暖器都摆在显眼
位置，前来咨询的顾客也相当多。
一位张女士选购了一款800多元的
先锋S型油汀产品：“不是价格便宜
了就买，太便宜的加热效果不好，
而且显得没有品位。”

一位行业人士表示，以往取暖
器只是一个加热的工具，但如今，
这 件 小 家 电 也 变 成 了“ 家 居
品”——不仅要看功能，也要看它
的外观、人性化设置等综合价值。
小家电的选择体现了主人的品位。
消费心理的微妙变化，也决定了取
暖器市场从简单的“价格战”转向
了“价值战”。

据了解，在取暖器行业掀起
“价值战”，首当其冲的是三大品牌
先锋、美的和艾美特。先锋是国内
最早生产取暖器的企业之一，有17
年历史，在核心技术研发和产品性
价比方面占优势。美的取暖器的母
品牌实力强大，具有很强的营销能
力和技术创新能力，而艾美特强调
外观，走高端消费路线。

中国家电研究院副总工程师、
产经所副所长张亚晨表示，取暖器
从满足基本需求，向改善生活转
变，从单纯的加热，向高档次、多功
能转变。今年取暖器最大的亮点在
于外观的家居化、时尚化，以及功
能的人性化、绿色设计等方面。

“价值战”使取暖器单品的价
格提高，同时也将市场做得更大。
据一份行业报告显示，取暖器市场
近年来一直保持 20%以上的增长

率，诸如美的今年同比去年出现大
幅增长，而先锋截至今年 10 月 31
日，取暖器的出货量与去年同期相
比增长了100%。

“标准战”或引发行业洗牌
重视取暖器产品的外观、人性

化等综合价值，是一二线城市市场
的消费特点。张亚晨表示，而在广
阔的三四级以下的县镇乡市场，人
们的品牌消费意识淡薄，取暖器市
场鱼龙混杂，缺乏监管，需要以行
业标准进行规范。“标准战”将成为
决胜全国市场的关键。

专家表示，由于取暖器的单品
价格低，三四级市场的消费者不会
像选购冰箱、空调一样看重牌子，
而是看着几十块钱一个，便宜了就
买。但实际上，这样的结果就是产
品质量没有保障，不但容易出故
障，而且还会引起漏油、起火等事
故，很不安全。

为了规范取暖器市场，全国家
用电器标准化技术委员会室内加
热器工作组几年前成立，目前，作

为负责单位的先锋、美的正积极团
结室内加热器行业的同行，制订室
内加热器行业所需的高水准国家
标准。

知名营销专家林景新表示：从
价格战到价值战，再到标准战，是
中国小家电行业发展的必然趋势。
小家电在城市市场已逐渐成熟，但
是蕴藏七八亿消费者的三四线市
场，更加具有巨大的消费潜力。由
于标准和监管缺失、杂牌产品的质
量和安全性堪忧，这些仍是三四线
市场的现实问题。全国家用电器标
准化技术委员会秘书长马德军则
认为，“取暖器标准的出台，将成为
行业发展史上的一个分水岭。”

专家表示，如今取暖器的品牌
有数百个之多，但很多是质量堪忧
的“山寨品牌”。行业标准的制定，
将使部分山寨品牌面临退市，促
进行业洗牌。未来谁能够获得标
准的话语权，并通过标准对全国市
场进行规范，谁就能获得市场的主
动权。

华西都市报记者 赵萍

成都金松营销有限公司总经理
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长期以来，大金始终以“为消费
者准备更广泛的选择方案，供其做出
最好的选择”为己任。2011年，大金再
次重磅出击，推出“耀你所想、耀我所
想”风尚系列家用空调，覆盖变频能
效从1级到4级。

预定于2011年3月开始销售的变
频能效1级产品，不但达到业界高节
能性指标，同时面板的涂层也精工细
琢，采用汽车喷涂技术。包括弧面、侧
面等细小部分都反复喷涂，使沉稳厚
实的深红和光辉亮丽的白色展现出
高级产品所应有的气度。

针对全国两大大型电器连锁渠
道的变频2级专供机已于2010年12月
率先推出，产品各4种颜色，设计完全
不同。与一般空调厂家单纯改型号、

变价格不同，这次是大金在空调行业
首次为电器连锁渠道推出专门为其
设计的专供系列产品。

对于现在正成为主流的变频3级
产品，顾客的选择面将变得更广。预
定于2011年1月开始销售的变频3级产
品采用区别传统、更为时尚且光泽度
更高的前面板设计，有红色及白色可
供选择，让顾客能够“多一点高级感，
多一点与众不同”！

风尚系列专为注重室内家具、
室内装修，并坚持自己生活风格的
新一代中国消费群体量身定制。在
新一年度，大金将以风尚系列为开
端，继续设计开发符合中国家庭各
类装修风格的空调产品，共创舒适
优质生活。

取暖器行业面临洗牌
从“价值战”到“标准之争”

目前，随
着气温下降，
取暖器市场迎
来热销，取暖
器行业巨头也
开始了争夺，
大打价格战、
赠品站、新品
战，以抢占旺
季市场。对此，
有关人士指
出，“价格战”
已被抛弃，增
强产品竞争力
的“价值战”成
为当前主流，
而在“价值战”
之后，行业的
领头羊将引领
“标准战”，未
来的胜者将是
掌握核心技术
并引领行业标
准的企业，标
准战将促使行
业洗牌，“山寨
品牌”面临出
局，行业集中
度将进一步提
高。

年销售将超 个亿
金松营销

6

长虹双倍制热空调圣诞狂销5000套

此次参与“榜样中国·2010年度
3C创新科技榜”的角逐，成都金松营
销有信心斩获殊荣。2010年，金松营
销将实现超过6个亿的销售目标，收
获令人瞩目的成绩。

贺销售破千亿
美的元旦
十亿豪礼大感恩

2011大金空调“风尚”当头

图据CFP

成都金松营销有限
公司成立于1999年3月，
前身为杭州松下家用电
器有限公司西南大区。作
为杭州金鱼集团遍布全
国的五大营销分公司之
一，公司主要负责松下品
牌洗衣机、干衣机和金松
品牌洗衣机、冰箱、风扇、
智能厨房等在西南三省
一市的营销业务，另外公
司还在所辖的重庆区域
负责夏普彩电的代理和
销售。

华西都市报记者 陶颖
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