
手机卖场搬进营业厅，十一购机更方便———

三联商社携手中国联通首开合作营业厅
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三联商社 3C 卖场

搬进联通营业厅

“十一期间，三联商社携
手中国联通，在济南市区开
设的 6 家合作营业厅将正式
开业。”昨日接受笔者采访
时，三联商社业务管理中心
3C 部部长刘长刚表示，这个
合作已经是板上钉钉的事。
笔者了解到，这并非一般意
义上的合作营业厅。

一提到合作营业厅，很
多消费者想到的就是大街上
一家家私人办的合作营业
厅，这些营业厅以卖卡为主
要目的，即使店中摆放着手
机，也只有几个品牌的几款
机型，可供选择的余地并不
大。事实上，在此之前，济南
市场上确实没有一家合作营
业厅，是大型手机卖场与运
营商合作运行的。

而三联商社携手中国联
通开设的这些合作营业厅，
与之前大街上的合作营业厅
截然不同。“开业之后，营业
厅内会摆放着上千款机型，
这些机器全部都是三联商社
手机卖场中各个品牌最畅销
的机型，被淘汰的机型，我们
绝对不允许进入营业厅。”刘
部长表示，6 家合作营业厅
相当于一家家小三联，消费
者可以在这里买到心仪的手
机，也能享受运营商提供的
产品。

据了解，此次合作营业
厅的设立，也是三联商社在
3C 产品服务上的又一次延
展。“现在很多卖场也在寻求
与运营商合作，但是他们是

在走把服务请进来的策略，
带动自身人气，我们则相反，
是把服务推出去，让更多人
在三联商社之外的地方，也
能享受到三联商社的服务。”
刘部长表示，合作营业厅就
是这个延展服务的载体，前
期合作营业厅主要销售手机
产品，之后其他 3C 产品也将
陆续在营业厅内呈现。

3C 产品售前、售中、售后

合作营业厅一站式解决

对于这次有着相当不一
般意义的跨界合作，很多人都
表示，这对运营商和 3C 卖场
而言，是双赢的举动，资源相
互借助带来一个全新的市场。

“对于运营商而言，卖场
有自己的固定客户，可以依
靠 3C 卖场可以带动人气；对
于卖场而言，运营商每月都
有几万人的固定客流，有自
己的会员俱乐部，这对于开
拓市场而言，是一个相当好
的机会。” 笔者了解到，十
一期间即将开业的 6 家合作
营业厅，全部处在济南市区
的繁华地段，面积一般在一
二百平米左右，客流量较大。

对于双赢的提法，刘部
长不太认同，他坚定的认为，
合作营业厅的设立，应该是
一件卖场、运营商、消费者三
赢的事。“经过近几年的发
展，每到五一、十一期间厂商
在综合性家电卖场的投放力
度都很大，很多消费者也养成
了即使不买大家电，只要买部
手机就等这几个节日来的消
费习惯，正因为如此，每年到
了这几个重要的节假日，三联
商社的一楼手机卖场总是人
挤人，不光卖场里头拥挤，停
车也成了一大难题。”

现在，三联商社把 3C 卖
场开出来，开到联通的各个
营业厅，拉近了与消费者的
距离，“家门口就有了三联商
社的 3C 卖场，第一大优势就
是买手机等 3C 产品时，不用
到三联商社忍受人挤人了，
方便。”

除了地理位置上的方
便，合作营业厅的另一大优
势就是能够让顾客享受到一
站式服务。据了解，三联商社
推崇的体验式营销，也将延
展至合作营业厅的 3C 产品
上，“全部真机展示，消费者

不光能看外包装，用手摸，而
且可以亲自体验机器的性
能，然后决定买还是不买。在
营业厅内买卡办号之后，可
以当场试机，省却了跑来跑
去的麻烦。”

合作营业厅

依旧主打服务牌

据了解，与三联商社每
走一步首先想到的是顾客的
理念一致，合作营业厅的主
打牌依旧是服务，这些合作
营业厅不管是硬件设施，还
是软件上，都会切切实实从
顾客角度出现，满足他们购
机依旧售后的需求。

举一个简单的例子，三
联商社领先业内的服务已经
延展到合作营业厅，十一期
间开业的 6 家合作营业厅
中，购机的顾客依然可以享
受三联商社在 3C 服务领域
的创举——— i 服务一卡通。

“在很多卖场买的手机
如果坏了，消费者需要售后
服务时，卖场肯定会推给厂
商。”而在三联商社，因为有
手机“i”服务八项全免费维
修护理服务，则不用担忧这
个问题。“有 i 服务一卡通的

增值服务保障，在合作营业
厅内买了手机，如果真出现
了质量问题，可以直接来三
联商社体验一日快修服务，
而且合作营业厅还免费优先
提供备用机，除此之外，还能
享受到“绿色通道”无需排队
等候服务，而且这些免费服
务项目都是不限次数的。”

据了解，在很多发达国
家，和网络相关的 IT 产品已
经是由运营商所主导的。比如
欧洲、美国、日本的大部分手
机都是由运营商来定制并发
布，“大名鼎鼎的苹果 iphone
手机，在美国就是通过电信运
营商‘AT&T’独家销售。”这
样的合作，使得产品在功能设
计和应用方面、价格优惠方面
以及市场推广方面，都能做到
很大程度的提升，从而提高产
品的竞争力。

蝉联八届省市两级消费者满意单位、业内传统家电售后服务领军人物，对于有
着 26 年历史的三联商社而言，这些荣誉的获得和保持是件说难不难，说简单却也并
不简单的事。说它难，难在把每走一步想到的是顾客这个理念，一直坚持 26 年；说它
简单则是指，经过了26 年的坚持，三联商社人已经把为顾客服务养成了习惯，这也让
她每做出一个新的决定，必定是从顾客角度出发，也必定能赢得顾客的真心。

笔者近日了解到，针对国内 3C 行业发展现状和顾客日益增长的需求，三联商
社将在这个行业开启了一轮新的服务竞赛：十一期间，携手中国联通，在省城济南
开设首批 6 家合作营业厅。对于这一举措，业内人士表示，在注重服务的今天，3C
大卖场与运营商融合，提供给消费者一站式的服务是当仁不让的首选，也会成为
今后行业的发展方向。

据了解，合作营业厅内
各款机型的价格上与三联商
社 3C 卖场执行同一政策，
不过刘部长也透露，十一开
业期间，会在促销基础上，推
出更优惠的政策。

业内有个共识，每逢五
一、十一等 3C 产品销售旺
季，手机厂商总喜欢把最好
的促销资源放到三联商社身
上，因为任何卖场的走货量
都无法与三联商社相抗衡，
而且三联商社的客户群，明
显偏中高端。而对于十一期
间即将开设的合作营业厅，

各大品牌厂商投放的力度也
是相当大。

刘部长表示，如果打算
只买手机不买大家电的顾
客，十一期间可以就近去这
6 家合作营业厅买手机。当
然，十一开业的 6 家店合作
营业厅，只是三联商社发力
3C 服务关的首批店，不是终
止。“十一过后，合作营业厅
的数量将达到 15-20 家。”为
顾客创造购买环境的体验式
合作营业厅，能提供售前、售
中、售后全方位的一站式服
务。对于合作营业厅的开设，

业内人士表示，在产品同质
化竞争的今天，能够提供给
消费者满意的服务显然才是
最重要，把商场搬进营业厅
的合作模式，既是行业内的
营销创新，更是今后 3C 行
业的发展趋势，“尤其随着
中国 3c 市场营销模式的不
断探索，卖场、产品终端和运
营商的整合仍将进行，‘定制
-体验-销售-服务’一条龙
的产业格局才是日后的发展
方向，一站式的售前、售中、
售后服务将会真正赢得消费
者。” 文/小 Q

开业期间力度大
合作营业厅购机比卖场还实惠


