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8月 14日上午，京东商城
CEO刘强东在微博称，京东所有大
家电将在未来三年内保持零毛利，
并将派员进驻苏宁国美店面。苏宁
易购随后跟进表示，其所有产品价
格将低于京东。15日晚间，国美电
器也不甘示弱，称国美电器网上商
城全线商品价格将比京东商城低
5%。
因为刘强东的一番“微博约架”，

新一轮电商价格大战如火如荼地在
中国互联网上展开，8·15价格战演
变成了中国电商史上最热闹的一
天。此轮电商价格战引起了外界强
烈的质疑，据一淘网的监测数据显
示：8月15日当天真正降价的商品
仅有5%左右，商品降价的金额平均
不超过10%，某些电商缺货率达到
30%。
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创写Note新时代 三星GALAXYNote10.1全新上市 LG LED电视琉璃黑系列高调登陆
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! ! ! !三星近日宣布旗下 !"#"$%

&'()系列全新产品 !"#"$% &'()

*+,*登陆中国，并将于明天起正式
在国内销售。!"#"$% &'()智能
手机从去年上市到今年 -月份，全
球销量已经超过 *+++万部。作为
&'() 家族的最新成员，!"#"$%
&'() *+,*也将续写 !"#"$% &'()

家族传奇。除了具备强大的 *,.!/0

四核处理器、1!2 内存等硬件实
力，!"#"$% &'() *+,*独有的3 4)5

设计让用户随时图文并茂地记录
闪现的灵感火花，同屏多任务处理
功能让工作和创作效率得到释放，
而学习圈和图形公式的自动识别
功能，则为广大青年人提供了更好
的学习体验。

通过其创新性的 6,7 毫米 3

4)5与超清晰的 *+,*英寸显示屏，
!"#"$% &'() *+,*能够以自然、
直观的方式实现用户的个性化创
作与思想表达。!"#"$% &'()

*+,*的 3 4)5在手感与功能上做
了全面的优化，其在笔触上实现了
误差正负仅 +,788的精准度，压力
感应方面达到了 *+1.级灵敏度。

! ! ! ! #! #9: 电视“琉璃黑”（
#3;*7+）系列日前宣布在中国
市场大规模上市。“琉璃黑”系列
秉承了 #! 电子一贯的设计优
势，经典的“琉璃黑”外观是该款
系列的最大亮点：极具质感的琉
璃色泽打造出低调而又国际化
的“小奢”格调。同时，成就家居
永恒经典的黑色，让人对室内空
间有了更大的想象延伸。

技术的跃进与产品的美观
经常会产生激烈对峙。例如，直
下式 #9:背光源比侧入式的显
示效果更佳，但市场上选用直下
式 #9:面板的电视厂家都会遇
到如何优化显示屏厚度的难题。
据悉，#! 琉璃黑系列 #9: 电

视，其纤薄度已逐渐逼近侧入式
#9:，机身厚度仅为 -6,7毫米，
同时该款系列产品全部采用 #!

独有的睿智节能技术，能够自动
调节屏幕亮度，最高可实现高达
6+<以上的节电效果，能够充分
满足用户对低耗能家电用品的
使用需求。

电商价格战之幕后
真实惠还是真忽悠？

海信全品类智能家电展
上海站开幕

近日，以“乐享生活，简单智在”
为主题的“海信全品类智能家电全国
巡展”在上海凯德龙之梦虹口开幕。
据悉，此次海信集团展示了智能电
视、智能冰箱、智能手机以及空调、洗
衣机等全品类家电，集中了最新的智
能科技。“智能化的核心是用户体
验”，海信电器营销公司副总经理胡
涌剑指出，“海信一直以‘简单易用’
的产品理念推动智能电视的推广普
及，通过此类全国巡展活动，不但能
让消费者体验到前所未有的智能生
活，也可以让厂家全面了解消费者的
真实需求”。
据悉，此次海信全品类智能家电

全国巡展自上海站之后将在全国 1+

多个城市开展，全力传播智能家电所
展示未来家居的无穷魅力。

天品网获千万美金风投
正式上线

日前，新创立的电子商务企业天
品网 =(>?5@>5,A'8B 在上海举行上线
发布会。作为首家运用社会化商务模
式运营的品牌特价电商平台，天品网
已获得了来自蓝驰创投和软银中国
两家 CD千万美金级投资。

天品网 D9E“大熊”称，天品网
的真正定位是作为品牌商进军电子
商务的全程全网顾问，发展目标是希
望在五年内成为行业中的领先者。在
今后的发展过程中，网站将持续加大
研发力度，未来将会朝社会化与移动
电子商务方向重点发力，为消费者提
供更加便捷贴心的网络购物环境。

老板电器
中国厨房电器创新产业园落成

日前，以“产业创新 共领超越”
为主题的中国厨房电器创新产业园
落成仪式在杭州举行。该产业园的落
成标志着以老板电器为代表的企业，
在转型升级结构调整上成为行业标
杆。据了解，中国厨房电器创新产业
园总占地近 ;++亩，集先进的定制化
柔性生产系统，国内顶尖的精工制造
中心，厨电行业最大的研发中心，国
内领先的全智能物流管理系统，国内
首个有机形态厨房文化科技体验
馆———“厨源”为一体，从生产、精工
制造、技术研发、物流等方面实现了
国际一流，从文化方面提供了消费者
与厨房文化沟通的平台。老板电器董
事长任建华表示：未来五年，老板电
器仍将以产品、品牌、渠道“三驾马
车”为核心，坚定地执行“渠道多元
化F品牌多元化”的总体发展方针。

苏宁全国首家远东
三星体验店盛大开业
近日，三星全国连锁首家体验店

在上海苏宁浦东第一店正式开业，全
新的体验模式带领消费者感受三星
智能产品的科技魅力。活动当天，消
费者体验了 6月刚于中国大陆正式
发布的 !"#"$% 3系列第三代智能
手机———三星 !"#"$% 3GGG，这款旗
舰智能手机以人为本，设计灵感源于
自然，消费者现场感受了 !"#"$%

3GGG 的零延迟 H++ 万像素摄像头带
来的视觉享受，工作人员还将用 3GGG

所拍摄的照片制作成专属徽章给消
费者以作留念。据悉，三星为庆祝首
家体验店的开业，更准备了超值购
机、预存返券、满额彩礼等精彩纷呈
的开业促销活动。

电商行业潜规则
销售数据“注水”严重
上周，被誉为中国电商史上

“最欢乐、最混乱、最大规模”的价
格战无疑吸引了众多消费者的眼
球，在价格战刺激下，京东、苏宁、
国美三方客流量都有显著提升。
随着电商价格战的热度逐渐消
退，参与各方开始盘点营销的结
果。京东商城称，仅H月*7日半天
大家电的销售额突破1亿元，全天
大家电销售额突破;,7亿元。苏宁
易购也表示，实现了最高日销售
近;亿元的突出业绩。国美则称，
*-日正式启动全国*-++多家门店
“击破网价”行动，当天销售比平
日相比增长.倍以上，整体增长达
.*,7<。对此，行业观察家、华强北
在线副总裁龚文祥指出：这一场
轰轰烈烈的电商价格战背后，隐
藏着一个巨大的秘密，电商企业
公布的销售额实际为订单量。事
实上，有近7+<的订单最后不会
到账。当当网的D9E李国庆也表
示，由于电商行业普遍的考核标
准是销售额，数据造假已成行业
普遍现象。

电商们“先涨后降”
无视消费者

电商的“口水战”越演越烈 ，
一淘网发布数据显示，在价格战
之前先涨价再降价，成为包括京
东、苏宁、国美在内的电商们的一
致行动。数据还显示，一些大家电
也存在着一天之内价格不断上下
波动的情况。很明显，在上周的价
格战中，实际降价幅度并没有达
到电商对外宣称的那么大。一淘
网数据分析师陈航表示，从一淘
网监测到的数据来看，“H·*7”当
天真正降价的商品仅有7<左右，
同时他强调，商品降价的金额平
均不超过*+<，降价幅度远远没
有商家自己喊出的“你敢*元，我
就敢+元”那样吸引人。

先涨后降似乎成了行业默认
的“行规”。一淘统计发现，在“H·
*7”价格战开始前一天晚上，部分
商家悄悄提高了商品价格，其中
京东商城*,11<的数码家电类商
品涨价，库巴网上调部分占比为
*,H-<、苏宁易购*,+7<、国美
+,6.<、当当+,7<、易讯*,*1<。不
少热销商品出现了高缺货率的现

象，缺货率最高的商家达到;+<。
也许是为了吸引眼球，也许是

为了扩大规模，也许是为了引入资
本，轰动一时的电商价格大战并未
让消费者真正尝到甜头。价格战开
打之后，购物网站登录速度慢；热
门产品链接打不开；所选择的产
品显示为缺货等问题接踵而至。
消费者的购物体验大打折扣，不
少网友觉得自己被忽悠。电商的
价格大战更像是一场数字游戏，
让消费者捉摸不透，也难以把握。

对此，亚马逊中国总裁王汉
华表示，此次价格战明显存在忽
悠的成分。“这种（京东和苏宁的）
价格战，没有人会获益，消费者被
忽悠来了，体验不好，他会感觉受
骗。厂家会觉得价格战没有提前
通知而不满。”

引发蝴蝶效应
谁输谁赢

由京东商城D9E刘强东挑起
的电商大战在经过近*+天的升温
发酵后，引发不少热议话题。尽管
电商大战给消费者带去的实惠有
限，但在业界的影响力却不小。它
好比大洋彼岸轻轻扇动翅膀的蝴

蝶，引发了电商发展、实体经营、
宣传方式乃至资本市场的一系列
变化。在这场电商大战中，叫得最
响的莫过于刘强东；但最为网友
所批评的，还是刘强东。究其原
因，主要是刘强东高调的低价承
诺最后没有兑现。

电商为什么喜欢价格战？最重
要的原因是操作简单、效果明显。
电商运用价格杠杆能直接吸引消
费者眼球，继而扩大销售规模。此
外，就京东这种靠投资生存发展的
电商而言，销售规模会直接影响电
商对投资者的吸引力，所以主持者
在缺乏其他竞争方式的情况下，只
能选择价格战。可惜，这次价格战
已经透支了消费者对低价的信任
度。因此，此次水分不少的价格战，
无疑在营销上降低了自身的诚信
度，也是失败的。

在电商企业越来越同质化的
今天，价格大战似乎成为各商家竞
争的最后“杀手锏”，却忘记了售后
服务也是消费者最为看重的因素。
过于低廉的价格让商品的进货渠
道无法保证，售后保障不能兑现。
此前的价格战中就曝出一些低价
购买的产品无法保修等问题，让消
费者得不偿失。 莹悦


