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今年5月底，国家实施的节能家电补
贴政策将到期。部分业内人士认为，近年
来家电零售市场消费量快速增长，得益于
国家陆续出台的各项惠民补贴政策，若后
期没有新的政策补位，可能影响市场销量。

节能补贴拉动家电市场销量
上海市场附近一家电卖场负责人介

绍，在 2012 年上半年，由于家电以旧换
新、家电下乡的惠民政策已到期，家电市
场曾出现一段时间的低迷，不过在 2012
年下半年国家开始实施节能家电补贴政
策后，市场又开始逐渐复苏。在今年春节
前，各类节能冰箱、电视等产品销量与
2012年年初相比，增长了20%至30%。

家电经销商宋思敏说，高效节能空调
是最早享受节能补贴政策的家电产品之
一，2012年6月，店内此类产品销量增长
了约25%。今年五一小长假期间，家电生
产厂家也自行开展了一些降价促销活动，
加上节能补贴的金额，有些空调能优惠
1000元左右，部分符合补贴政策的产品，
一天就能卖出七八台。

消费者理性看待政策“末班车”
市民周庆年说，在国家实施家电以旧

换新政策时，家里已适时换购了平板电
视、洗衣机等产品，今年3月，又通过节能
家电补贴政策购买了一台节能空调。如
今家里暂时没有需要更新的家电产品，因
此没必要跟风抢购。

市民赵莉认为，从以往的经验来看，
就算国家的补贴政策结束了，商家为了吸
引消费者继续购买家电产品，还是会自行
推出一些降价、促销优惠活动。另外，目
前并没有消息称节能家电补贴政策今后不
会延续，所以没必要这么着急购置新家电。

经营一家旧家电回收店的李超说，由
于新产品换代速度快，很多还不算过时的
产品的价格会在短时间内走低，对消费者
来说，只要不是特别着急购买新家电，完
全可以先看好某一款产品后，再等合适的
机会购买。

部分商家对未来市场担忧
“如今商家已经习惯依赖国家补贴政

策来刺激消费，未来市场走势令人担忧。”
从事家电销售工作多年的丁国栋说，如果
节能补贴政策到期后没有后续政策出台，
下半年家电市场可能重现家电以旧换新
和家电下乡政策退出后的那段低谷期。

丁国栋说，考虑到家电市场的特点，
在7月之前的一段时间内，应该是空调产
品的热销期，之后又将迎来国庆节的销售
高潮，年底时，还会有元旦、春节前的销售
热，从这几方面因素来看，今年下半年的
销售业绩不会有太大幅度下滑。但很难
估计明年的市场走势。

宋思敏认为，我市的家电销售市场竞
争激烈，未来哪家零售商能争取到厂家的
最大优惠政策，就能吸引更多消费者关注。

做好增值服务赢得更多市场
河南科技大学区域经济研究中心主

任高延军认为，国家出台节能家电补贴政
策，其目的不仅是为了拉动市场消费，更
重要的是要促进产业升级，增强企业和消
费者的节能环保意识。这些政策产生实
效之后，自然会适时退出。企业应避免患

上政策“依赖症”。
高延军说，面对日趋同质化的家电市

场竞争态势，仅靠降价促销并不能真正赢
得消费者对企业的认同，相反，过度低价
竞争，不仅使企业不堪重负，还有可能导
致售后服务质量下降。因此，作为家电生
产企业来说，应利用政策补贴带来的市场
积累，进一步研发更加高效节能的家电产
品，同时改进相应的生产技术，以此降低
成本。

高延军认为，对于本地的销售企业，
做好增值服务才是根本。所谓增值服务，
一方面要保障最基本的产品售后保修、维
修、退换货服务质量，更重要的是，从销售
环节开始，为消费者提供更贴心、更人性
化的服务。 本报记者 王蕾

消费者较理性 销售商显担忧

在繁华的万达广场商圈附近，有
一家甜点店，它闹中取静，很多来过这
里 的 顾 客 都 说 ，这 家 店 像 自 家 的 餐
厅。这家店靠着独特的风格以及“坚
持烹调出食物本身味道”的经营理念，
在开业仅 3 个月时就赢得很多铁杆

“粉丝”。

将爱好作为事业
1984 年出生的夏天是这家店的老

板，她在广州上完大学后，便留在当地工
作，2012 年和男朋友一起回到家乡洛
阳，筹划开一家手工甜点店。

夏天在大学期间学习的是行政管理
专业，从未学过专业甜点烘焙的她，却很
爱烹饪，特别是甜点。

从2006 年开始，她经常通过网络
和网友切磋厨艺，并将自己制作美食
的照片及制作过程上传到论坛及博
客上，渐渐地成为网络知名的美食达
人。

“回到洛阳后，我发现洛阳大部分面
包店采用的是工厂流水线式的经营模
式，我想家庭式的甜点制作模式或许是
一个不错的商机。”夏天说。

通过网络打开市场
夏天说，他们仅在店面的选址上就

花费了 3 个月的时间，既要选在人流量
较大的地段，又要相对安静，有家的味
道，最终他们将店铺选在了商圈附近的
住宅区旁。

这家店以简约的装修风格为主，店
中一半区域整齐地摆放着长方形的原木
桌椅，桌上放有各种白色瓶罐，如同普通
家庭里的餐厅；另一半则摆放着沙发，沙
发上放有多个抱枕，沙发旁摆有书柜，墙
上挂着钟表，像家里的客厅一般。“之所
以将店面装修成这样，是为了给顾客家
的感觉，这也是我们的卖点之一。”夏天
说。

有了店面，接下来的问题就是如何
打开市场了。夏天通过微博，将自己制

作的蛋糕、咖啡等图文并茂地发到微博
上，同时与大家分享制作心得。由于制
作的甜点精致，夏天和她的甜点店很快
在微博上出了名，开业3个月来，夏天的
微博“粉丝”已近2万人，该店的客流量
也越来越大。

坚持自我寻求发展
“给顾客吃的食物一定要是健康

的。”夏天说，她坚持烹调出食物本身的
味道，在制作过程中不使用食品添加剂，
正是因为这样，起初，她做出来的食物常
遭到顾客的批评。

面对质疑，夏天想过调整制作方法，
赢得更大市场，但她和男朋友商量后决

定坚持自己的风格。
此后，夏天更注重向顾客传达制作

理念，把那些愿意接受健康餐饮理念的
顾客作为主要发展群体。“只要坚持自己
独有的风格，不随波逐流，抓住小众消费
群体也能有大发展。”夏天说。

下一步，夏天想根据不同的季节，利
用当季食材，推出限量版的甜点，用这种
方式吸引顾客。

本报记者 赵佳 文/图

美食达人夏天：

抓住小众消费 网上拓展市场
本报讯（记者 王晓丹 通讯员 李曙光）

昨日从市质量技术监督局获悉，从6月1日起，
我市将调整民用液化石油气钢瓶充装标准，所
有钢瓶出站前需加贴新的充装标签。

该局相关负责人介绍，为保障民用液化
石油气钢瓶使用安全和消费者合法权益，对民
用液化石油气钢瓶的充装量进行调整。所有
钢瓶出站前需加贴各燃气企业印制的新充装
标签，标签上必须明确标注企业名称、净含量、
允许偏差、服务电话等信息。市民在购买前或
充气后，应查验充装标签上的信息，一旦发现
信息不完整，可拒绝使用，并向质监部门举报。

市质监部门同时对燃气企业提出相应要
求：各燃气企业要严格按照上述要求安全充
装，不得随意变更充装量，不得超过充装偏
差；凡钢瓶内残液量超出上述规定的，各燃气
企业应进行抽残处理，确保符合国家残液标
准；钢瓶充装完毕后必须粘贴充装标签，无充
装标签的，一律不允许出厂站；要加强对本企
业下属各换气服务点的管理和监督，严禁缺
斤短两。凡违反以上规定的，市相关部门将
严格按照国家有关法律法规进行查处。

液化气钢瓶充装标准
下月起调整

随着“节俭风”在全国范围内“劲吹”，平日里生
意异常火爆的KTV等娱乐场所也开始出现营业额
大幅下滑现象。业内人士认为，过去那种店面刚开
张就能很快赚到钱的时代已经过去。如今，价格战
也不能让 KTV 消费市场重新火起来，只有提升管
理团队素质，进一步挖掘县域市场潜力，才能避免新
市场形势下的恶性竞争。

酒店生意下滑，带“冷”KTV

近日，记者在黄河路附近一家KTV门前看到，
虽然已到了营业高峰时段（22时许），但店门口只停
了四五辆车。店内工作人员说，春节过后，店内生意
就比较差，平日里晚上的上座率不足 50%，即便周
末时段，上座率也不超过70%。

在解放路附近一家 KTV 内，生意也不太理
想。店内的工作人员说，如果在去年，晚上这个时候
来店内消费，肯定没有空余包间，但是现在几乎不需
要预订，顾客随时来都有包间。

“在过去，按照洛阳消费者的习惯，大多是在酒
店吃过晚饭后，集体到 KTV 唱歌消遣。但是现在
高档酒店生意下滑，KTV自然受影响很大。”“中央
魅座”KTV牡丹广场店的负责人权玉红说，与去年
同期相比，今年3月至4月，店内的营业收入下滑了
约 20%。老城店、青年宫店、关林店等几个连锁店
的经营情况也很不理想。如今市区新开业的KTV
档次越来越高，有些店投资成本在 100 万元左右。
按照如今店内 1 天 1 万多元的收入来计算，部分
KTV仅仅是在勉强维持。

价格战惨烈，促销效果不明显

“为了刺激消费，公司采取了很多优惠措施。”权
玉红说，对于23时以后到店内消费的顾客，只要选
择相应的消费套餐，即可免除包间费用。同时，顾客
购买酒水、食品时，也会给予相应优惠。

洛阳自由曙光文化娱乐有限公司负责人说，过
去公司旗下各家 KTV 的会员过生日时，公司仅仅
是送上一句祝福。而现在不同了，如果会员过生日，
来店内消费可以享受约4折的优惠。如果一个月内
消费3次以上，店内还会赠送一定量的酒水。

为了吸引顾客，各家 KTV 在团购网上的价格
战更是惨烈。例如，“真爱星座”KTV推出的一款套
餐组合，原价 916 元，团购价为 188 元；“快乐地”
KTV推出团购活动，原价为1197元，团购价仅为99
元。

对此，一些业内人士说，尽管当下同行业价格战
非常激烈，有些 KTV 所做的促销活动是在赔本赚
吆喝，但实际效果并不明显，营业额仍然得不到明显
提高。

提升水平、开发新市场是关键

“市场红火的时候，大家都赚钱，但是一旦市
场形势出现变化，管理团队的素质高低就会马上
显现出来。”从事 KTV 娱乐场所市场营销工作的
李占晨说，KTV 等娱乐场所经过多年发展，已逐
步成为洛阳娱乐市场的主流行业。在过去最辉
煌的时候，投资的年回报率为 70%左右，现在经
营状况好一些的企业，投资年回报率仅为 20%左
右。在市场处于低谷的情况下，更需要组建一支
高水平的管理团队，提升员工的素质，为顾客提
供更多贴心服务。例如，店内服务人员应随时掌
握最新的歌曲流行趋势以及唱歌技巧等。同时，
也应了解不同类型消费者的消费需求，以便于区别
对待。

河南科技大学区域经济研究中心主任高延军认
为，目前市区的KTV等娱乐场所数量众多，已趋于
饱和状态，价格战不利于行业长远发展，业内人士
应该考虑开发空白的新市场。目前邻近洛阳市区
的一些县（市），消费水平正逐步提高，他们对文化
娱乐消费的需求也在随之增多。如果商家能及时
开发相应的县域市场，将会赢得主动，获得新的收
益来源。 本报记者 王蕾

中高档娱乐场所生意下滑，商家纷纷
采取打折、低价团购等措施救市——

价格战
能否扭转KTV颓势

节俭风搅动消费市场

夏天和她做的甜点

节能家电补贴政策本月底到期，买卖双方反应不一

民用液化石油气钢瓶充装标准调整方式：
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