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格力红四月
正解“中国式抢购”
与略带调侃和嘲讽意味的“虚假宣传”不同，格力红四月所掀起的“中国式抢购潮”带有显著的正面意义。它

是当下与时俱进的中国社会新风尚的一个缩影。满足的是深度转型期中国经济的新节拍和民众的新期待。

格力百科

中国式抢购：由格力红四月活动而引发。其突出特征是，
重品牌，善比较，爱扎堆，对价格高度敏感。相信口碑相传的力
量，哪里人多去哪里。它集中体现了中国消费转型期人们日益
增长的提升生活品质的迫切需求与无法满足这种期待之间的
矛盾。格力红四月活动为其提供了有效的解决之道。

山东格力的一位普通市场
员工这两天突然感觉到了自身
的“价值”。

自3月30日起，他接连接
到了许多亲戚朋友打来的电
话，目的只有一个，帮忙买几
台格力空调。“现场太挤了，
你就帮忙把货买出来，钱一分
不少，省的就是排队拥挤的麻
烦。”活动还没有开始，他手
中已经积攒下了数十套格力空
调的“预订单”。

万众期待的2013版格力红
四月——— 万人空巷抢格力活动
正在进入“读秒”阶段。无须
渲染，格力员工越来越忙碌的
节奏和各认筹处火爆的预售场
面预示了一切。一个看似普通
的行业营销活动为什么会聚集
如此大的能量？一个品牌所散
发出的号召力为何会如此之
强？格力红四月“万人空巷”
的背后又有着怎样的因果？格
力红四月“点火引爆”的前
夜，山东格力电器总经理段秀
峰与广大消费者共同探讨格力
红四月现象的深层成因和现实
意义，以相互激启，与君公
益。

“我们搞红四月活动，就
像张罗自家的家事一样，花最
大的心思，用全部的气力，虽
然操心费神，但心甘情愿，心
底快乐。”

笔者：格力红四月不是今
年家电业最早的一场活动，给
人的感觉是，无论外界如何喧
嚣，格力一直在按照自己的节
奏走，不快不慢却恰到好处。
对此，格力是基于怎样的考
虑？

段秀峰：品牌搞活动，肯
定是基于自身的实际情况通盘
考虑的。早有早的道理，晚也
有晚的理由。但有一点是最重
要的，就是一定要掏出自己的
一颗心，呈献给消费者，让他
们感觉到你的“真”。经过这几
年的活动，老百姓也逐渐看清
楚，谁真正对他们心存敬畏，将
他们的利益举过头顶。谁怀着
一副“赌徒”心态，视自己的利
益高于一切。格力红四月连年
的火爆，实际上是消费者用手
中的人民币解释了这一切。

格力红四月认筹的这几
天，我在某地的百货大楼看
到，格力认筹点人头攒动，排
起了长队，商场的负责人对我
说，排队购物，在计划经济年
代很常见，在现在物质条件如
此丰富的情况下，竟然也出现
这样的场面，格力算是创造了
奇迹。今年的红四月，全省各
大卖场争相与格力紧密合作，
格力红四月三年多的努力，曾
经浑浊的水正在被澄清，“裸
泳者”开始无处藏身。

有人说，你们的红四月搞
了好几年了，已经驾轻就熟，
消费者也已经熟知，不用再像
刚开始那样劳心费神，市场一
“炒”就起来了。说实话，我
们一点也不轻松，反而感到越
来越累，我们真切地感觉到，

这个活动的分量太重了，它承
载了消费者所有的信赖，承载
了我们格力人所有的良知。

虽然累，但从心底感到快
乐。我们把它看做自己的家
事，来的也如同是自己的亲
人。为自己的亲人而忙碌，我
们心甘情愿，快乐无比。

笔者：格力红四月有一句
口号：有广大消费者共享格力
品质。能否具体解释一下，到
底什么是格力品质？

段秀峰：用一句话概括，
格力品质就是当代人所追求的
生活品质，它满足了消费者的
各种现代需求。当前，大众消
费的品质意识已经开始觉醒。
作为大众消费品，就必须随时
满足民众的这种新期待。可以
说，格力品质正好契合了这种
需求。

刚刚过去的这个冬天，持
续的雾霾天引发了大众的高度
关注和普遍担忧。如果回到十
几年前，估计没有多少普通人
会对天气如此关注。这说明，
随着社会的进步，人们对自身
的生存质量和生活品质有了新
追求、新期待。但是，这种新
追求和新期待还处于成长期，
尚显脆弱，所有的中国企业都
应该有这种使命和责任，对民
众的新期待给予明确的响应和
有力的引导。格力红四月就承
载了这样的时代重托。

格力电器改变了过去那种
基本的制冷制热的功能，上升
为调节消费者的生存环境和生
活品质。比如，你在什么样的
环境下，需要什么样的湿度最
合适；在睡眠的状态下，需要
什么样的送风方式最舒适；用
你意想不到的人性化关怀让你
感到更便捷；还有节能、环
保、艺术价值等等。消费也是
一种投资，要想让你的投资回
报更高，你就用格力空调，它
回报给你洁净的空气、安谧的
空间、充足的精力、健康的身
体，当然，也倍有面子。

“现在盲目崇洋的人已经
不多，但为什么满大街跑的还
都是国外品牌的汽车？消费者
不爱国货，我们扪心自问，我
们 该 拿 什 么 给 我 们 的 消 费
者？”

笔者：与往年相比，今年
格力红四月的亮点在哪里？

段秀峰：今年的格力红四
月活动有三大背景引人注目。
其一，2012年，格力电器单品
销售突破了1000亿元，成为中
国唯一一家销售破千亿的专业
化家电企业；其二，格力红四月
举办3年，7天的销量突破100万
套，创造了家电行业单项营销
活动的历史纪录，今年能否再
刷新高，整个行业都在拭目以
待；其三，格力独创的行业服务
标杆——— 一年包换全额补偿至
今已经实施了整整5周年。没有
任何第二家品牌跟进。借实施5

周年之机，格力的这一“品质保
证金”制度将再掀高潮，使这
一服务承诺深入人心。

与往年有所不同的是，今
年的红四月我们明确打出了
“高端品质、低端价格”的口
号，就是要告诉消费者：便宜
也能买好货，因为有格力红四
月。

好货不便宜，是因为制造
“好货”需要更大的成本，付
出更多的代价，品牌是要用智
慧、勇气以及全部的心血换来
的，自然要体现出它的价值。
格力红四月则是格力将自身的
利润压至最低，用最好的产品
与广大消费者共享的一次难得
盛会。全年最低价，仅此两三
天。通过价格这个切入点，让
更多的人有机会体验、共享格
力带来的生活品质。有对比，
才能分高下；感受过，方知品
质高。过去我们不屑于价格
战，通过这几年的红四月活
动，我们认识到，价格战应该
理直气壮地打，前提是必须端
正打价格战的目的。当看到通
过格力红四月活动，更多的人
享受到了格力所带来的前所未
有的舒适感受，由此增进了互
信共赢和社会良序，我们深深
感受到，格力的这种牺牲和付
出，值。

笔者：您常说一句话，格
力这个品牌是千千万万的消费
者用手中的人民币投票投出来
的，您有没有仔细地分析过，
消费者为什么对格力情有独
钟？

段秀峰：消费者手中的人
民币不是天上掉下来的，是他
们用一滴滴的汗水赚来的。正
因为如此，消费者的投票最公
正。世界上没有无缘无故的
爱。然而在空调领域，我们可
以自豪地说，这里已经没有国
外品牌的立足之地，格力不仅
做到了全国占有率遥遥领先，
也成为全球空调业的老大。有
这样的民族品牌，消费者为什
么还要用国外的产品？格力红
四月，不仅普及了格力的高品
质，在一定程度上，也普及了
中国人的那颗爱国心。

“你敬我一尺，我敬人一
丈。格力的很多奇迹就是在这
种彼此敬重中完成的。格力给
了消费者追求和享受品质生活
的信心，消费者给了格力屡创
传奇的底气。”

笔者：当前，各类名目繁
多的促销活动很多，格力红四
月如何来体现自身的“唯一
性”？与其他的品牌活动相
比，格力红四月最大的不同在
哪里？

段秀峰：格力红四月是山
东格力体现其营销竞争力的核
心产品。它与“一年包换，全
额补偿”一起，构成山东格力
在营销领域的核心竞争力。

格力红四月为什么这么
红？首先源于格力与消费者之
间共同经营起来的默契以及由
信任为基础建立起来的彼此依
赖。信心比黄金还要珍贵。格
力给了消费者追求和享受品质
生活的信心，消费者给了格力

屡创传奇的勇气。格力单品销
售突破千亿，这是广大消费者
用手中的人民币铸就而成的。
红四月活动，就是格力回报广
大消费者的“专场演出”。

格力红四月与其他品牌活
动最大的不同，则在于它的与
时俱进，不断地融入崭新的时
代成果和精神动力，让其活力
四射，青春永驻。当前，人们对
生活品质和生存舒适度的需求
愈发迫切，格力必须牢牢抓住
这一机遇，给民众的这一新期
待一个突破口，让它喷薄而出。

笔者：格力红四月至今已
经举办了 4年。通过这个活
动，格力最大的感受是什么，
它给消费者带来的最大益处又
是什么？

段秀峰：格力红四月通过
4年的运作，已经成为大众熟
知的营销品牌。我们能感觉
到，它已经具备了较大的影响
力，但还有更为充分释放的空
间，尤其是在当前急需提升内
需质量、中国迈向“全民幸
福”的新征程中，格力红四月
还有巨大的潜力，还会有更大
的作为。

通过这个活动，我们最大
的感受是，中国消费者日益增
长的提升生活品质的迫切程度
与无法满足这种期待之间的矛
盾，真切感受到消费者对格力
的殷切期待，这样的感受让我
们热血沸腾。格力必须分秒必
争，我们已经清晰地认识到，中
国消费者的目光所到之处，就
是格力前进的方向，中国老百
姓“幸福指数”飙升的未来，
就是格力的未来。消费者同时
也能够感知到，他们未来的好
日子，除了国家绘就的宏伟蓝
图和顶层设计之外，还必须有
格力红四月这样一个个具有首
创精神的微观行动来落地。

笔者：格力红四月有着灿
烂的未来，那么在具体的运作
上，今后还会有哪些创新的思
路？

段秀峰：一个品牌的影响
力不是靠某个“炒作点”来维
系的，它一定是一个厚积薄发
的过程。“价格”是吸引消费
者的一个重要途径，格力依然
会秉持“全年最低价”的一贯
承诺。但格力红四月同时又是
一个与消费者进行深度交流的
平台，一个共享现代生活品质
的大磁场。格力红四月今后必
须在每一个细节上精雕细琢，
就像一个人，不但要长得强
壮，还要精致。首先要靠真功
夫，其次还要有软实力。在这
方面，我们遍布全省各地的数
千家格力专卖店和销售网点就
是一个个“与消费者共享格力
品质，分享格力科技”的载
体。这里有格力最新科技成果
的生动展示，有消费者深度参
与其中的消费体验，有专业化
所带给你的无微不至的消费关
怀。所有这些，入口处就是
“低价格”。消费者进来以
后，会蓦然发现，原来里面还
别有洞天。
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