
开门红好运延续
上午 9点半开晨会，10点正式

开门，记者和 VIP导购员于博戴着

口罩站在三楼的冰洗区，等待第一

拨顾客光临。事实上，因为品牌大促
叠加消费券，这个周末生意极好，还
没到中午 12点，我们就做成了两个

家电套装的大单。

“其中一家顾客家里马上要开

始装修，买了一台 75英寸激光电视
机、三台空调，还有洗衣机、冰箱、热

水器和灶具，一共 6万元不到。”他告
诉记者，另一位顾客是给租客配齐电

器，花费相对少一些，空调、洗衣机加
上冰箱，一共是 15000元左右。

开门红的好兆头延续了一整
天。下午 2点，刚抽空吃了个午饭，

记者跟随于博重新回到岗位上。“本
来年后就是装修的高峰，今年因为

疫情的关系，2、3月购买家电的需求
被延后到了 4月，现在我们的生意

可算是起来了。”于博说，一定要趁
着这波热潮，好好把前两个月损失

的业务做回来。
说话间，又来了一对夫妻，带着

女儿和妈妈，围着冰箱看了起来。
“要买冰箱对吗？对品牌和款式有什

么要求吗？”他立马迎了上去，“这台
冰箱上市才 5 个月，网上现在是

3499元，今天店里有特价，各种优惠
都给你们用上，只要 2910元。”

从“价格攻势”入手，再介绍了
各个分区的实用功能，这家的女主人

还是有点犹豫：“这台冰箱是买给我

妈妈用的，没必要功能太复杂，还有
其他推荐吗？”于是，他立马带着顾客

走向隔壁的厅房，从国产品牌到日
系、欧系，符合尺寸要求的几个冰箱

都带看了一遍，最终这家人家还是选
定了第一个冰箱。

手机下单，填写送货地址和时

间，一键付款，于博小跑着到打印机
旁取了小票，又和顾客加了微信，

“有任何问题都可以找我，24小时在
线”。送走了这一家人，又来了买洗

衣机的一家三口，面对蹲下身子查
看内胆的阿姨，他的介绍很是击中

人心：“这台洗衣机有双喷淋头，内

胆的设计让底部不会积水，不用自

己去擦。它还带有桶清洁功能，这个
功能一选，自动清洗，一个月一次就

够了。”不过 10分钟，又一单生意做
成了。

消费券拉动消费
4月 15日开始到 6月底，上海

苏宁易购推出 3 亿元的消费券，其

中六七成是在线下使用的，鼓励消
费者走进实体店，拉动消费。领取消

费券的第一个周末，家电类产品的
用券频率非常高。

“一般年轻人会自己抢好消费

券来店里挑选产品。但如果顾客不
知道，我们也会提醒他们可以领券

打折。”于博告诉记者，因为冰洗产
品价格至少数千元，所以他接待的

顾客几乎都能享受到消费券带来的
优惠。

“现在买最合算了。”站在一款
洗衣机的前面，他指着价签上的

“4316元”开始解释：“这个型号正在
做促销，直接减去了 817元，现价

3499元，还能用一张‘满 3000 元减
200元’的消费券，那就只要付 3299

元。如果你用建设银行信用卡办理

分期付款，则能叠加‘满 1000减 100

元’的活动，封顶减 300元。这就从

原来的 4316 元减到了 2999 元，相
当于打了七折。要是家里有旧洗衣

机，还能参加以旧换新。”

除了用折扣来吸引顾客，疫情
之后，于博在介绍产品的时候，还

不忘提示消毒、健康等功能。“过去
来买厨电的消费者很少咨询消毒

柜，但现在来买放在台面上的小型
消毒柜的人不少。有抗菌功能的空

调，能够高温杀菌的洗衣机、烘干

机等，都是现在推介的重点，顾客
也很感兴趣。”

下午 4点多，有一对老夫妻相
携而来，要买干衣机。“这台干衣机

的性能非常好，使用也方便。现在疫
情还没结束，你们到家后脱下外套，

就可以直接放进干衣机里高温杀菌
除螨。”取出里面的滤网和鞋架，他

又开始展示，“鞋子也能放进去，烘
干一下就能芳香无异味”。

在几个品牌之间切换介绍的时

候，老夫妻又看中了旁边的一台双
开门冰箱，原来这台冰箱自带负离

子除味，还有银离子杀菌功能。“别
以为只有年轻人时髦具有消费能

力，现在不少老年人也开始注重生
活品质，提升消费层次，更爱买新产

品了。”最终，这对老夫妻在于博手

里下单买了 10000多元的干衣机和
9000元不到的双开门冰箱。

傻站着越站越慌
从下午 2 点到闭店前的 9 点

多，于博几乎没有一刻是空闲的，不

停地接待顾客介绍产品。遇到同时
有两三波顾客在他的厅房里看产

品，还要叫隔壁的同事来帮忙介绍。
因为经常要掏出手机，扫描产

品标签上的二维码，确认最新的促

销价，他的手机始终连着充电宝，但
自己别说坐下来歇口气，连一口水

都没有喝。五角场店是苏宁易购的
旗舰店，冰洗区面积不小，带着货比

三家的顾客在各个品牌之间来回看
样机，试功能，比价格，于博往往脚

下生风，一路小跑，一般人走一下午
腿脚酸痛叫苦不迭，但他却说自己

很高兴能忙起来。
“疫情最严重的 2月份，一天下

来只有十几个顾客，能开张做成一
单就不错了。那时候大家站在冷冷

清清的店里，真的越站越慌。”在苏
宁工作了七八年，这是他第一次遇

到这样的状况，“傻站着”。
3月中旬以后，走进门店的顾客

多了起来，线上销售也有了起色。但
于博更喜欢奔走在热热闹闹的门

店：一拨又一拨顾客走进来，面对面
地询问家电的性能，最新的活动，看

一看、摸一摸，下定购买的决心。
一整天下来，记者跟着师傅卖

掉 15件冰洗家电产品，营业额 10

多万元。不要说是疫情之下的 2、3

月份，就算对比去年同期，这个业绩
也算不错了。“真的复苏了。”在手机

上翻看着这个周末自己的销售记
录，还没吃晚饭的于博心满意足地

下班了。“忙了整整三天，明天轮到
我休息了。” 本报记者 张钰芸

    “从周五到周日，上周末

三天，门店的销售额达到了近
2000万，比 2月份整个月的

销售额还要高。”苏宁易购广
场五角场店店长施欢欢，用数

字力证消费复苏的到来。
“老社区翻新，新小区装

修，从 4月份开始，家装市场

开始复苏，带动购买家电的
刚需也重新启动。”他说，也

许更应该称为“逆势增长”。

“我特地去拉了数据，今年 4

月 1日到 4月 19日，五角场

店的销售额同比上升了
15%，客单价提高了 25%。”

明显提升的客单价，不

仅是因为“买多了”，还有“买
贵了”。“疫情发生之后，消费

的需求和理念也发生了变
化。一是对健康的需求更高，

有着消毒、杀菌、除味等功能
的家电进入更多上海人家。

二是对品质的要求更高，过

去双职工家庭往往早出晚

归，对电视、冰箱等家电只有
基本要求，这段时间宅在家

里，看看电视自己做饭，就会
想到把三门冰箱换成对开门

的，把普通彩电换成最新的
激光彩电。”

面对门店川流不息的人

群，施欢欢很有信心，这一波
逆势增长会带动 2020 年的

全年逆袭。“二三月份时压力
真的很大，一方面是销售下

滑，另一方面也担心员工因
此流失，影响到后期的销售。

但现在看来，销售旺季只是
迟到了，而没有缺席。”他说，

接下来的五一黄金周，又将
是家电零售企业的一场“复

活战”，只有抓住这一轮逆势
发展的关键点，满足一大批

顾客的消费需求，才能让实
体店再度成为消费主场。

本报记者 张钰芸
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一天卖掉 件冰洗产品
记者跟老师傅学做家电销售：营业额十多万元
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宅家带来
家电消费“升级”

■ 于博正在向顾客介绍新冰箱的功能 本版摄影 本报记者 陈梦泽 摄

■ 用小程序结账，不仅方便还能享受优惠

刚刚过去的双休日，尽管天气不算最好，但五角场商圈却
渐渐苏醒了。3亿元消费券的发放，按下了家电零售业的“复苏
键”，久违的人气回到苏宁易购广场五角场店。进入高峰时段，
几乎每一家品牌家电门店里，都有三五顾客在咨询、洽购。
忙到没空吃饭，甚至连口水都没喝。但对销售员来讲，

“忙并快乐着”的心情从未如此真实。昨天，记者“拜师”苏宁
易购广场五角场店VIP 导购员，做了一天家电“营业员”，实
实在在地感受到了消费复苏的步伐。
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