
从今年10月份开始，海尔
在全国各地发起在运行的洗
衣机上“立硬币”的活动，以此
来展示机身在洗衣过程中的
安静平稳性能，在全国掀起立
硬币高潮，成功唤起了受众的
社群情结，引发社会化的口碑
传播。

海尔通过HOPE平台调研
发现， 用户对洗衣机产品抱怨
最多的就是“噪音大”，而“立硬
币” 这种形式十分巧妙地与噪
音大这一痛点结合在了一起，
抓到所谓的“中心化”。而社群
的经营同样离不开一个中心，
这个中心是凝聚社群成员的关
键。

此外，“立硬币”活动由“我
来讲”转变为“您来试”，让用户
从被动接受营销信息变成主动
了解产品和认识品牌， 是典型
的“逆向思维”。体现出海尔对
“社群”概念的正确理解，让消
费者在参与活动的过程中感受
到乐趣，体验到产品的功能，感
知到品牌的温度。

海尔在社群营销方面的尝
试， 并不只是简单的营销方式
转变， 从中也可以看出海尔塑

造全新品牌形象的诉求， 以及
海尔对品牌和用户二者关系的
全新理解， 而社群营销的成功
带给海尔的也不只是品牌影响
力的扩大。

首先， 社群营销让海尔的
品牌形象更加鲜活， 更具人格
化特征。其次，社群营销是基于
社交关系链的传播， 口碑效应
显著。最后，社群是基于关系的
连接， 海尔通过一系列社群活
动加强了品牌与用户之间的关
系， 同时也提升了用户对品牌
的忠诚度。

中怡康发布的第49周销
售数据显示， 海尔洗衣机整体
市场份额为28.9%， 稳居行业
第一。 海尔滚筒洗衣机增速高
达53.9%，是行业增速的10倍。
截至目前， 海尔滚筒洗衣机已
经连续4个月位居行业增速第
一， 真正实现了大体量下的高
增长。

一 枚 硬 币 撬 动 一 个 社
群， 树起产品好口碑继而带
动销量增长， 海尔洗衣机的
社群化营销探索值得家电行
业借鉴。

■和婷婷

海尔洗衣机社群化营销探索

一枚硬币撬动一个社群
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2016年即将结束， 年末最
热闹的莫不是吃吃喝喝买买，年
末消费市场也迎来了一波热潮。

作为拥有线上线下O2O全
渠道的零售巨头，湖南苏宁自然
早已准备充足， 就等火力全开。
12月30日至2017年1月2日，湖
南苏宁相继上演跨年、 元旦大
促， 多重让利计划回馈消费者，
奏响“低价进行曲”。

大幅度的价格优惠和丰富
的赠礼是本次跨年及元旦促销
的最大看点。 湖南苏宁早与各
大品牌谈判争取优惠资源，各
大品牌也普遍给予最畅销的机
型货源和价格政策，更有返券、
买赠、 以旧换新等系列优惠活
动，预计让利将超过千万资源。
尤其是12月30日， 湖南苏宁将
在全省启动2017元旦大促，打
造一场“跨年狂欢”全省盛宴，
“今年的元旦假期比往年提前
了一天， 因此苏宁打造跨年狂
欢盛宴也相应提前了一天，更
贴心的是， 考虑到30日大伙都
在上班， 所以苏宁各门店将延
长门店营业时间直至消费者购
物结束。”湖南苏宁相关负责人
表示，12月30日，湖南苏宁拿出
一年一次杀手锏———“满千返
150”，喊出“疯狂15小时”的口
号，更有各种节目、游戏、美食
让你欢乐跨年。

12月30日， 消费者至苏宁
门店购物不仅可以享受满1000
元返150元上不封顶优惠，限彩
电、空调、冰洗、厨卫活动单品参
加，套餐购物满22888元赠送惠
而浦1.25P空调一台， 特价机及
明示品牌型号不参加。更惊喜的
是， 如果你前期参加了预存活
动， 还能享受预存20元抵200
元，购彩电、空调、冰洗、厨卫单
件商品满4000元时抵用。同时还
有一批特惠机型，比如先锋50英

寸全高清网络智能LED仅需
2199元， 西门子226L三门冰箱
仅需1999元，三菱重工大1.5P二
级变频挂机3999元， 再返券300
元等，更多特惠机型等你来抢。

如果年末消费你面临资金
紧张的压力，又担心等发了年终
奖却没有促销活动，那么完全不
用发愁。12月30日至2017年1月
2日， 消费者来苏宁各门店可使
用苏宁任性付，海量单品分期免
息，解决你的尴尬。 ■袁宇喆

“满千返150”，“疯狂15小时” 海量单品分期免息

元旦购物去苏宁，千万让利迎跨年

元旦将至，苏宁门店节日氛围浓厚。


