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专业e时代
品质e生活

3G正式商用两年多时间以来，随着运营商对终端依赖程度的大大
加强，以及数据业务和产品个性化特点，使得运营商的自有渠道远不

能满足消费者的需求，卖场渠道恰好契合了这一需求。
随着3G的发展，不仅三大运营商纷纷主动与各种卖场签约，完善

自己的渠道网络布局，而且像宏图三胞这样的专业IT卖场也主动出

击，抓住3G以及无线智能终端爆发性增长的契机，把握无线智能终端
销售从原来的手机简单销售转变成现在的终端+应用+运营商套餐的
专业销售模式，改变原有的业务形态和销售布局，与运营商的渠道相
融合，这不仅让卖场和运营商获益，更让消费者能在轻松、便捷的环境
下智能消费。

新渠道、新融合、新模式

（中）

3G时代体验为王

顾客的选择不仅依赖于客户、

亲朋之间的口碑传播，更重要的还
来源于客户的亲身体验。由于无
线智能终端的普及，新的操作系统
（ios、Android等）的出现不仅提
升了消费者的试用门槛，也提升了

对专业卖场专业性的要求。毋庸
置疑，现场体验不仅能够让客户及

时地掌握来自于产品及应用领域
的真实讯息，同时还能够让客户体
验更多新的应用。

一直以来，宏图三胞都十分重
视对店面专业营销元素的现场植
入。今年上半年，宏图三胞在全国

范围内大规模复制第三代PC
MALL消费模式，不仅沿袭了以往

PCMALL模式的各类体验元素，
还对现场产品出样的丰富性、开放
陈列方式以及现场及后台的运营
模式等都进行了360度的立体式
升级。

随着9月3日宏图三胞首个

4000平米的超级数字化旗舰卖场
暨“宏图三胞山大路旗舰店”亮相
山东济南，标志着“全景云端体
验”销售新模式的精彩登场。 据
介绍，“全景云端体验销售模式”
是指将包括零售用户、企业用户在
内的不同消费形态的产品和服务，
全景集成在一个终端里。同时，以

各式专厅、专用场景、专用空间为
载体，以及基于“云技术”为核心
的“数字家庭”、“数字商务”、“数
字娱乐”、“数字生活”的场景和体
验，也通过终端集成起来，直接展
示到消费者面前。消费者可以通
过活生生的互动体验，真实感受和

触摸到各项最先进的科技和应用
之后，才决定是否购买产品和配套
解决方案的一种新型销售模式。
包括基于3G无线互联、3D高新娱
乐、家庭数字中枢，以及智能终端
等领先技术打造的“潮流电脑体验
区”、“DIY梦工厂”、“商务云服务

体验区”、“时尚附件自选区”、“智
能手机及平板电脑综合体验区”、
“3G无线互联体验中心”、“家庭娱
乐数字中心”、“精品数码模拟
区”、“Apple精品生活馆”、“国际
IT精品体验馆”等功能区，都会将
与“云”技术相结合。 同时，宏图

三胞还独家推出了基于Android
等智能系统的“云端服务站”，以

及“红快服务———IT全功能服务
站”等定向增值服务，消费者在这

里既可以纵情享受来自最新应用、
娱乐技术所带来的“云”服务体
验，还可实现真正意义上的一站式
IT消费需求和服务需求。宏图三
胞“商务云服务中心”的首度亮
相，成功开启了国内商务云服务市
场现场体验的新纪元。该负责人

强调，基于信息技术、产品应用技
术的关联融合趋势，此次在店内推
出“商务云服务中心”，就是希望
借助这种实景模拟的形式将最新
的产品、最新的技术以及最先进的
理念为客户所展示，同时以此为基
础，加强对客户在“云商务”、“云

办公”、“云会议”等相关领域内解
决方案的提供。

无线智能无限融合

3G时代，运营商对终端的依

赖程度大大加强，终端捆绑套餐销
售模式已经成为运营商推广3G产
品的重要方式。在2G时代，用户与
运营商的交集主要集中在各种通
信资费产品和卡号产品结算买卖
上，手机终端基本都是由用户通过
各种社会渠道自主购买，因而运营

商与各种手机卖场的关系薄弱。
到了3G时代，由于各种数据业务
和应用对于终端产品的依赖，运营
商纷纷推出各种定制手机，终端捆
绑套餐模式已成为运营商的主要
推广模式，用户与运营商的关系空
前紧密，使得用户对于运营商渠道

的需求自然大幅提升。
此外，在2G时代，运营商销售

的多为标准化产品，不管是移动通
信产品还是固定通信产品，其产品

构成都很简单，如话费、号卡等，
消费者选择性也很少，参与度也很

低。因此，代理门槛很低，遍布大
街小巷的路边店、报刊亭等就可以
完成业务的简单办理，这些小店也
在很大程度上弥补了运营商的自
由渠道局限。而进入3G后，用户对
业务的需求也多种多样，基本的语
音通信已远远不能满足，数据业务

和产品已经成为主流，此时的通信
产品也多以产品组合的形式出现，
包括通信业务的组合，终端产品和
通信产品也多以产品组合的形式
出现，消费者可根据自身需要进行
选择和定制，从而使得运营商和客
户的沟通与交流需求上升，这些业

务办理的时间成本自然也随之上
升。与此同时，代理商的门槛也随
之提高，以往诸多的业务代理小店
已远不能支持3G时代数据业务办
理的需求。

因此，随着3G的发展，运营商
对代理渠道的需求急速增长，并且

这种需求是对核心渠道的需求，传
统连锁卖场、3C卖场的上下游优
势和信用度恰好契合了这一需求。

继两年前与中国电信携手合
作后，今年，宏图三胞又与中国联
通签署战略合作协议，一方面，未
来PC类产品的发展方向是消费者

获取信息时所要进行的应用终端，
强调的是功能性，但如果离开网
络，则会没有价值。另一方面，运
营商要快速发展3G网络、提升流
量、增加客户群，则可以借助专业
卖场的专业性，在专业卖场里，销
售人员可以为消费者带来展示和

体验以及客户群，同时为运营商带
来更多客源宣传相关网络和运用。
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