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今日运河

主打

天安、亿维抱团开新店，九龙借店庆发起“年终冲击波”

岁岁末末家家电电市市场场商商战战““再再升升温温””

“电商对家电市场的
冲击开始逐步显现。”青岛
大学国际商学院教授张宁
认为，2 0 0 8年，京东商城掀
开了家电电商的序幕，许
多线下卖场受到冲击，2010

年开始，苏宁、国美这两个
寡头老大开始在电商市场
发力，至今更是将线上与
线下融合，发挥线上与线
下共同的优势，很多本土
的 小 家 电 卖 场 逐 步 被 吞
并。

“本土的家电卖场要
想更好的发展和生存，最
重要的是应该把握住本土
的优势，细分电商做不完
善线下市场，精准定位区
域、分析本土特点。”而对
于部分本土家电卖场开始
尝试发展电商，张宁认为，
本土家电卖场发展电商的
市场空间并不大，需要很
高的投入，在技术、配送、
售后等多方面耗资耗力，
对本土家电卖场而言，发
挥自己的优势、专注做好
本 土 市 场 才 是 发 展 的 根
本。

本土家电卖场

应更专注线下

时值岁末，在济宁，
本土家电市场又一轮商
战燃起。一边是本土龙
头家电卖场——— 九龙家
电借店庆大搞促销，一
边是天安家电和亿维数
码的抱团开业。本土家
电卖场面对城区商圈的
变革及电商的冲击，纷
纷开始重拳突击，年底
全力冲业绩的同时，也
提前谋划未来。

21日上午，城区太白楼路万
达新商圈的江苏大厦，尽管万达
广场距离开业还有一些时日，但
这里却因天安家电和亿维数码
的开业，而显得人气颇旺。

当日，亿维天安电器城高调
开业，从命名上就可看出，这是
天安和亿维的一个全新尝试。在
卖场内一层记者看到，原本两个
本土较为知名的商业品牌实现
了首次交融，亿维旗下的电脑、
数码相机、手机与天安旗下的各
种大小家电聚集在一起，而新店
的促销力度也明显高于往常。

为给开业造势，当日上午天
安家电举行了盛大的开业仪式，
下月18日亿维还将在这里举行
一场开业仪式。对于专注于传统
家电营销的天安家电来说，这意

味着他们抢先占据了未来的新
商圈，与亿维的合作，目的是与
其共享消费群体，抱团发展、优
势互补。“此前，天安家电一直苦
于没有足够大的卖场对商品进
行展示，基于未来的发展策略，
天安与亿维签订了全面合作协
议，决定抱团发展。”天安家电总
经理谭峰告诉记者。

“亿维、天安迈出了合作的
第一步，使用同一卖场进行优势
互补，但仍各自管理各自的商品
和营销方式。未来，这种合作还
将逐步深入，除了江苏大厦的亿
维天安电器城，还将继续合作开
设更多的电器商城，合作方式也
将继续深入，不排除进行深度融
合或成立新公司运营的可能。”
亿维数码相关负责人范红星说。

而作为本土家电的龙头品牌
九龙家电，占据着太白楼路核心
商圈和金宇路新商圈，终端也已
基本布点县域市场。针对本土家
电市场的格局调整和电商冲击，
九龙家电在年末展开了一系列大
动作，巩固自己的龙头地位。

21日，九龙家电借助集团
创立20周年及太白楼路总店开
业15周年，开展了其年末的“终
极冲击波”。在其店内店外，力
度空前的促销和抽奖活动使得
人气爆棚。

九龙家电负责人介绍，本次
促销力度将达到本年度最高点，
总体让利规模超过千万元，拉低
市场价格最高30%左右。本次活
动，他们联合厂商推出全场促销，
促销形式多种多样，包括价格直

降、买送、满减、夜宴、TV团购、购
机抽58寸液晶大奖等，力度空前。
同时，九龙家电还推出了“VIP会
员卡”，分为普卡、银卡、金卡三
种，具有优惠独享、积分奖励、尊
贵服务等多种功能。

“目前，九龙家电在济宁地区
有10家连锁店，已构建起成熟的
销售、售后服务网络。”九龙家电
相关负责人说，特别是7月份开业
的23000平方米的九龙家电金宇
路旗舰店，更是以全新的品牌布
局和购物环境，成为省内规模最
大的一站式家电体验中心。“为了
应对本土家电市场格局的变化及
电商冲击，九龙家电还将积极向
厂商争取价格政策，提高服务质
量，并力争提供更多更具价格竞
争力的主流家电商品。”

专家观点

天安、亿维抱团抢滩新商圈 九龙家电借店庆大肆促销

亿维主打的数码产品和
天安的家用产品同场展
销。

本报记者 张晓科 摄

九龙的店庆抽奖活动人
气爆棚。

本报记者 马辉 高雯
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