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京东家电推 30天无理由退换货
2014 年 4 月 15 日，京东

（JD.com） 家电宣布推出“30
天无理由退换货 *” 服务，同
时， 京东家电还将在 4 月 21
日 -5 月 11 日期间， 开启年
度最强促销力度的“五一大
促”，给广大用户带来一场家
电的购物狂欢节。

继去年 10 月推出“30·
30·180”服务之后，京东家电
宣布再次大幅度进行服务升
级，推出“30 天无理由退换货
*”， 消费者在京东购买自营
家电产品， 在收到商品之日
起 30天内， 在保证商品完好
的前提下， 均可办理退货服
务，无需说明理由 *。 该服务
从 4 月 15 日起开始实施，此
举远远超越新消法规定的“7
天无理由退换货”，一举树立
了行业服务的新标准。

一直以来， 消费者网购
家电产品， 售后服务是他们
最为关心的问题之一。 去年
10 月， 京东宣布用户在京东
购买家电后， 如果产品出现
质量问题，可享受“30 天价格
保护，30 天包退，180 天包
换”，该服务远高于国家三包

规定的“7 天内可退货，15 天
可换货”。 此次京东家电推出

“30 天无理由退换货 *”，是
“30·30·180” 服务的再次升
级，让消费者能够在京东“零
风险”地选购家电产品，让更
多的人知道买家电可以后悔，
顾客就是上帝，购买与售后服
务体验超越线下实体店。

结合服务升级，京东家电同
步宣布开启最大力度的“五一大
促”。 此次大促将从 4月 21日持
续到 5月 11日， 是京东家电全
年最大力度的促销活动。京东家
电将与所有品牌全面合作，货源
供应充足，从低端爆品到高端产
品齐备，共同为用户带来最大力
度的回馈。

注 *：30 天无理由退货是
指消费者在京东购买自营家
电商品， 在收到商品之日起
30 天内（收到商品的第二天
开始计算）， 均可办理退货服
务，且无需说明理由，需保证
商品、包装及附件完整，无人
为损坏磕碰。 30 天无理由退
货政策试运行从 2014 年 4 月
15 日起至 2014 年 7 月 15 日
止。

国内首份《中国企业家睡眠指数白皮书》出炉 慕思携手福布斯聚焦企业家睡眠
3 月 20 日， 慕思携手福布斯在

北京国家会议中心发布了国内首份
《中国企业家睡眠指数白皮书》，白皮
书显示，中国企业家平均睡商指数为
61.33分，但他们普遍缺乏黄金睡眠，
绝大多数企业家会因工作而主动推
迟或缩短睡眠时间。

据了解，众多国内外睡眠专家、学者
和企业家出席了会议， 并深入探讨交流
了睡眠与财富积累、 睡眠与当代都市生

活的关系。 中金首席经济学家彭文生认
为，健康睡眠与经济的发展紧密相连，企
业家群体是经济的承载者， 只有睡好才
能干得更好； 美国睡眠研究会主席
PhyllisCheungZee也表示，睡眠健康是
非常重要的， 每一个人要取得成功都必
须要有好的睡眠，睡眠很少，质量不高会
影响健康、会诱发高血压、糖尿病、肥胖、
中风、心血管等疾病，甚至会导致癌症。

慕思总裁姚吉庆表示，人一生当

中有三分之一时间是在睡眠当中度
过，而恰恰是这 1/3 的睡眠质量影响
了 2/3的精彩生活。企业家是一个特
殊群体，企业家的健康睡眠决定了企
业家的工作效率、决策效率，同时也
影响成千上万人就业问题，对这些群
体研究有标杆意义，可以辐射到大众
阶层，通过关注企业家睡眠从而推动
社会进步和经济可持续发展。

据调查数据显示，中国企业家的

睡眠平均时长为 7 小时 05 分钟，但
很遗憾的是，中国企业家普遍缺乏黄
金睡眠，绝大多数企业家会因工作而
主动推迟或缩短睡眠时间。企业处于
困难时期，企业家的睡眠质量会遇到
问题，超 50%认识到睡眠影响自己的
决策能力和企业经营状况。

调研还显示， 大部分中国企业家
尚未意识到药物对于自己睡眠整体的
改变， 绝大部分中国企业家没有意识

到日照与睡眠的关系， 也较少参加各
类户外活动或运动， 绝大部分企业家
不懂得通过专业方式解决睡眠问题。

有专家表示，作为全球健康睡眠
系统的创造者和健康睡眠理念的首
创者，慕思的使命是“让人们睡得更
好”， 此次慕思携手福布斯举办的高
峰论坛，意在把企业家作为意见领袖
群体， 向他们倡导健康的生活方式，
进而带动全社会都重视睡眠问题。

奥克斯携手 360� 或重新定义智能空调
互联网浪潮下， 智能

化概念对家电行业发起了
一轮轮排山倒海的攻势。
当业界都在猜想“下一个”
是谁的时候， 奥克斯空调
开始悄然浮出水面。

2014年 4 月 13 日，奥
克斯空调 20 周年庆典在
宁波香格里拉酒店盛大举
行。各方嘉宾中，中国互联
网产业巨头之一的 360 公
司副总裁沈海寅的出席引
发了媒体高度关注。 不出
笔者所料， 奥克斯与 360 在现场开启了
共同打造“互联网智能空调”的新征程，
同时双方联合开发的智能新品“自由风”
系列宣布将在 8月份全面推向市场。

搭上家电智能化快车 奥克斯找到
“好司机”

对奥克斯来说， 打造智能化空调并
非是“心血来潮”，这辆智能化的“家电快
车”奥克斯早已买好，只是需要找到一位
让人放心的“好司机”，同时一个适合出
发的“好天气” 也很重要。“20 周年
+360”，一切显得非常自然。

对于空调行业的发展来说，360 的进
入无疑将为会这个产业智能化的发展带
来更多的可能和想象。 对奥克斯空调来

说，在企业启动转型升级的战略后，在 20
年庆典上做出如此重要的举动， 也是企
业在行业竞争下对外发出的重要信号。

品质为先 注重智能体验
据笔者了解， 此次双发共同开发的

全新智能化空调产品预计将于 8 月份正
式登陆市场。

据奥克斯技术中心总经理郑永静透
露，这款新产品未来在技术层面，将通过
加载 WIFI 模块， 通过用户移动设备的
APP 实现无线控制和远程控制功能，满
足用户对于舒适环境的体验。 同时，通过
收集用户信息及使用行为数据、 故障信
息的数据，并且进行进一步的数据分析，
实现网络化、 智能化前沿技术在空调产

品上的应用。
谈及双方的合作契合点，360 方表

示：“360 强大的数据云端也将为这款奥
克斯智能空调提供网络平台的相关运行
服务、云端数据存储，并对相关需求分析
工具、应用软件的开发提供技术支持。 ”

在奥克斯空调事业部总经理钱旭峰
的眼中，“互联网的概念的确丰富了人们
对产品智能化的各种想象， 但对于制造
为核心的空调产业来说， 原点还是在用
户需求上。 过去的 20 年来，奥克斯的每
一次产品创新都充分尊重到用户的各种
需求，从热霸到静悦，包括即将上市的卓
悦系列， 好的产品首先是符合用户消费
心理，满足其需求的产品，这也是奥克斯
目前转型升级战略中， 在产品升级单元
的重要内容。

据了解，2013 年下半年以来，奥克斯
开启了企业的转型升级战略， 陆续完成
了在品牌、产品、管理、服务、品质等各方
面的快速升级， 打造精品空调也成为其
战略中的核心思想。

选择在企业 20 周年庆典对外发出
打造“智能化”产品的信号，也让外界看
到了奥克斯要“引领行业趋势，夯实市场
领军地位”的决心。 与 360的合作究竟会
擦出怎样的火花，4 个月后， 一切也将见
分晓。

在国美档案里， 有一句话跟
了郑桂秋12年， 是当初面试官留
下的，即“形象稍差，气质一般，但
家电经历丰富。”辛勤积累的家电
经验， 带给他的是取之不尽的财
富。

17年沉淀， 壮志凌云回到故
乡，郑桂秋自然要一鸣惊人。一个
半小时的专访，“改变湖南国美的
市场地位，” 成为他挂在嘴边的一
句话。

这话自然不是光说不练。来到

湖南10天的郑桂秋，已经把国美长
沙优质门店巡视一遍，同时花了两
天时间考察外围市场。

“一看我就发现很多问题，和
府店作为湖南国美的旗舰店，配件
品种竟然比不上大华店，而且不少
一线员工对自己负责的产品都说
不清楚优势在哪里。”郑桂秋说。

目前湖南国美有32家门店，离
竞争对手有一定的差距。“没有网
络，就没有规模。”郑桂秋说，下一
步将在湖南开店10家。

其实，这样的差距他并未放在
眼里，他说：“这个市场不是造原子
弹，没有那么高科技，就是勤奋，做
细节，就是盯得紧。”

他肯定地表示，这样的情况在
6月底会改变的。 世界上怕就怕认
真二字。目前，他正在认真地策划
大事件，时间就在五一期间。“从现
在起到‘五一’黄金周，国美将延续
3.15全民直击真低价热潮， 将真低
价进行到底，打造全渠道的‘五一
家电购物最强季’。”郑桂秋说。

郑桂秋作

丽日下， 驼着似曾相识的期
待。用翅膀，画一个光芒四射的彩
环。深圳湾的浪，是那振翅高飞的
鼓角。深南路的绿，影印着心中那
杆不倒的旗。擎着这杆旗，用一曲
春天的故事， 点燃了澎湃的激情。
让一首故乡的云，问候生养我的土
地。回瞰生养我的土地，驼着似曾
相识的期待。再次鼓角齐鸣，归去。

2014年4月6日 于归乡高铁上

湖南国美新帅郑桂秋要重分“蛋糕”
6月底前改变现状 下一步在湖南再开10家店

17年前，他毅然摔破“铁饭碗”，怀揣着梦想，背负着期待，
南下深圳打拼，他说，他要“用翅膀，画一个光芒四射的彩环”。

17年后，带着激越的心情，驼着似曾相识的期待，再次踏
上生养他的土地，他说，他要再次“鼓角齐鸣”。

从一名营业员，到大区经理的距离，他用比别人更扎实的
专业知识、更勤奋敬业的态度和更敏锐的眼光、独到的创新精
神填满。

从一名实干家，到高级职业经理人，再到一名吟游诗人，
他同时游走于多个身份中，并游刃有余。

他是郑桂秋， 湖南国美电器有限公司新任总经理。4月16
日，这位新帅接受三湘华声全媒体记者专访时，目光坚定地表
示，要打破既定的“分食”局面。首战定在五一，届时，“低价杀
手”将再次出击。 ■三湘华声全媒体记者 杨迪

郑桂秋是浏阳人，刚过不
惑之年的他，意气风发地离开
家乡南下打拼时才24岁。

“在深圳卖电器， 为了尽
快熟悉业务， 基本天天通宵，
到现在都形成习惯，所以才华
发早生。”郑桂秋笑说。

这种敬业精神带给他的
是出色的业绩。在佛山短短两
年时间里， 他把当初B类市场
做成A类市场， 从相差对手10
个点，到领先对手近30个点。

最让他感到自豪的是，在
佛山期间，他做了一件中国所
有家电渠道都不敢轻易尝试
的事。“去年的节能补贴，顾客
到所有的家电商场都要去两

趟才能领到钱，而我所在的佛
山国美是买东西的时候就给，
一次补贴到位。”郑桂秋说。

这件事说起来简单，但佛
山国美工作人员却增加了数
倍工作量。“制定详细流程后，
给工作人员培训4次， 那段时
间全部动员，跟着送货车收条
形码，只为让顾客少跑一趟。”
郑桂秋说。

而这样做也给佛山国美
带来很好的口碑。“那段时间，
大家一起在小区里乘凉都会
说，去别的地方买还要再去一
次才能领到补贴，在国美买的
当天就领到了补贴。” 郑桂秋
说。

【天道酬勤】 打开局面全靠认真

生活就是战斗，胜利不会属于慢悠悠的人、胆小的人、游手好闲的人、放荡不羁的人……
———拉塞尔·贝克《飞呀，少年！》

你所做的一切，就是让你的顾客满意。
———山姆·沃尔顿《富甲美国》

【敢为人先】 为了让顾客少跑一趟
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