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网上购物价格一定低于
实体店，这几乎是大家的共
识。但记者调查发现，线上
价格也未必就是最低的。在
家具实体店内，消费者可以
随时体验、咨询，在价格上
也可能更好商量。比如，让
导购给予上次大促销时的优
惠，上楼费、安装费等也可
能就给免了。

业内人士对于网站上一

些打出“亏本价”出售的家
具也指出，线上家具太便宜
应该引起消费者重视。比
如，一般正规厂家的同款商
品，线上虽然可能会稍便宜
些，但也不会太离谱。虽然
正规厂家走网销，节省了线
下场地费。但在线上想在数
以百万计的产品中“脱颖而
出”，高昂的宣传费是不能
省的。核算一下成本，线上

的正规产品也就不能便宜无
“下限”了。所以提醒大家，
如果是同款家具，线上较线
下便宜得特别多，线上产品
很可能来路不正。其实线上
真正便宜的，就是一些厂家
针对电商渠道设计、开发的
结 构 比 较 简 单 ，成 本 也 低
的“网络专供品”。如此，
线上线下产品才能拉开价格
差距。

网购听起来总是很美好，价
格低是大家选择双11购物的源
动力，有些商家承诺双11当天产
品会全年最低，不少人也认为这
就是全年最低，不买就亏了，所
以都攒足了劲准备下手。但事
实果真如此吗?据一些参加去年
网站双11活动的厂家人士透露，
消费者享受到的双11特价商品，
只是在某一时间段内的“最低
价”，而非全年最低价，再加上送
货慢、运费高、遭当地经销商刁
难等问题困扰……网购大件家
具，并没有想象中那么美好。

网购家具价格真相

网站只保57天内最低价

记者从参加某网站双
11 活 动 的 家 具 厂 家 处 获
悉，在双 11 招商要求中，对
产品的特价销售时间有详
细 约 定 。 例 如 ，网 站 要 求
厂家的商品，其双 11 活动
最终售卖价都必须小于等
于 自 2013 年 9 月 15 日 至
11 月 10 日期间成交订单拍
下最低价的 9 折。另外，双
11 商品的最低价已经剔除
了 各 店 铺 优 惠 券 、商 品 优
惠券、积分换购、秒杀、付

邮试用、万人团、预售所造
成 的 低 价 ，也 已 剔 除 小 于
10 元的拍下价格造成的低
价;双 11 购物狂欢节活动
商 品 与 品 牌 特 卖 、预 售 是
互 斥 的 ，互 斥 指 同 一 时 间
内同一个商品不能同时参
加两边的。

业内家具厂家人士表
示 ，由 上 可 以 看 出 网 站 确
实保证了双 11 产品较某一
时 间 段 内 的 价 格 是 优 惠
的，即最终成交价是 9 月 15

日—11 月 10 日这 57 天中，
最低成交价的 9 折。但是，

“全年价格最低”，只是网
友们的“想象”或“误解”，
或是商家自己的承诺。

为了提前抢到实惠，还
有很多网友提前双 11 参加
了品牌家具的预售，一些家
具品牌的预售商品，价格承
诺比双 11 还便宜 10%，但
预售价是不是真的实惠，在
双 11 之后有没有真的加价
出售，也很难权衡和监督。

价格真相：网站只保57天内最低价

同款产品便宜太多可能“来路不正” >>>

>>>

1、提前下手仔细盘算
网购毕竟快捷，如何能在电商大

战中突破重围，做到无忧购物呢?结
合专家说法及对网购的多方调查，我
们为您总结几条经验。

一般线上家具都是下单定做的，
早确定订单就代表可以早日收货。
如果您想家具快点到手，不妨先选中
款式，自己算好尺寸，然后详细阅读
物流说明，看能不能配送到所在城
市。算算产品加上物流、安装等费
用，实际价格是多少。如果以上顺
利，有时间再到线下专卖店看看，问
问线下的折扣和服务水平。综合比
较一下，到底买哪个更合适。

2、提防冒名顶替和假冒伪劣
除了天猫、京东上的官方店搞

活动，其他平台上的小商家，难免
也有些动作。辨别真假官方店就
显得尤为重要了。还有一些品牌
早就在官网声明，不在网络平台销
售。因此，在网上购买的所谓“品
牌”产品，不但得不到保修服务，还
会直接被判定为假冒伪劣产品。
在此提醒消费者，不要贪图便宜，
若感觉卖家网店规模不大，或没有

授权书，还是先到正规品牌官网上
看看，拨打官方电话问一问更保
险。

3、商家承诺要留证据
消费者在网上购买需要安装、对

保修和维护要求较高的家居产品时，
要注意询问销售商的相关服务能力，
对销售商提供的信息通过致电厂家
等方式确认。必要时要保留销售商
提出担保或承诺的邮件，截图或聊天
记录，并索要正规发票、保修卡等有
效凭证。比如板材家具，最低标准环
保等级需达E1级，如果卖家有更高
承诺，也需要留存证据。

⑴玻璃为主材的家具、建材等，
运送途中容易出现破损，不易追究原
因。而且一些大型的产品价格昂贵，
配件多，安装复杂，网购风险高。

⑵瓷砖、地板体积大，运费高，容
易损坏，且用量无法精确计算，补、退
比较麻烦，容易出现色差。

⑶陶瓷、卫浴、漆面家具等，分量
重，体积大，容易损坏，如果没有外包
装或外包装不能保障产品安全，釉面
容易被剐坏而影响美观，而退换起来
又需要花费较多的物流费用等。

淘货要领 >>>

■ 记者观察，过度炒作伤害了谁？
儿童与成人的体质不同，对产品的环保性能有着更严苛的标准，但是

是否有必要专门开发针对儿童的产品？每种产品在进入市场之前，都需
要经过国家标准、行业标准、质监部门等多重门槛的重重监督，在制定这
些标准时，市场监督部门想必已经事先考虑过各种人群是否适用。商家
专门为儿童研发生产产品，似乎“多此一举”。

但从市场营销的角度考虑，多样的产品系列与定位，在哪个行业都比
比皆是。中国父母向来舍得为下一代投资，更不用说在小小墙漆上多花
几千元。家居行业内，利用消费者心理而设计环保炒作卖点，大有盛行之
风。除了“儿童漆”，市场上已经出现了针对各种人群、功能各异的乳胶
漆，“抗甲醛”、“竹炭漆”、“硅藻泥”不一而足；在整个家居行业内，以环保
为卖点的各种概念炒作，如“负离子”、“自洁”、“零甲醛”也透支整个行业
的信誉度。

我们不否认高科技为家居生活带来的改变，但环保概念层出不穷、日
新月异的变化，让消费者始终觉得荷包中的钱相形见绌。消费者在购买
时，也许真的需要擦亮眼睛，到底是在为科技买单，还是为概念付费？过
度的炒作，可能达不到消费者需要的环保效果，却失去了消费者的心。

儿童漆泛滥多数为“噱头”
业内称市场定位过窄

儿童家居产品的安全性和质量一直都是消费者关注的焦点，涉及儿童在家居生活中使用的产品
也是层出不穷，一些打着“儿童专用”的家居建材产品也日益丰富起来。随着“六一”国际儿童节的来
临，我们策划了关注儿童家居产品安全的系列报道，希望借此带动对儿童家居产品的深层关注。

墙面涂料中的“儿童漆”产品，打着专为儿童设计的“旗号”，在价格上也“高高在上”。并不在国
标规定品类中的“儿童漆”是否真的有更高科技含量，还是仅为营销“噱头”？

近日，有不少正在装修的消费者打
来热线电话向记者询问，在家居市场发
现很多“儿童漆”产品，为了孩子的健
康，是否在装修儿童房时有必要选择此
类产品。一位涂料行业的业内人士告
诉新京报记者，虽然尚无标准对“儿童
漆”正名，但不少国内外涂料品牌都推
出了针对儿童群体的内墙产品系列。

记者在搜索引擎中输入“儿童漆”
关键词，出现了各种品牌的“儿童漆”
产品，市场上还有专门生产儿童漆产
品的品牌。在国内知名品牌嘉宝莉的
官方网站上，“为宝宝创造自由生长空

间”的“嘉宝莉儿童漆”系列“海妮宝
贝”被放在显眼位置；在三棵树官方网
站的“产品中心”页面，其儿童漆系列

“Baby 儿童健康宝”作为主打产品也
放在了首页。

记者发现，并非所有品牌都直接
命名“儿童漆”，但在宣传时都提到“针
对儿童房室内装饰”或“针对儿童活动
环境”。“超低 VOC 排放”、“超强耐擦
洗”几乎是所有品牌儿童漆系列的共
同特征，有的产品还会标榜“多色系选
择”、“净味”、“净化甲醛”、“净化空气”
等多功能。

家居市场儿童漆“泛滥”

据业内人士介绍，儿童漆概念在国
内出现有近10年时间。据中国涂料工
业协会工作人员介绍，目前针对市场上
儿童漆的产值和产量，协会并没有统计
过，但可以观察到，几乎所有品牌都有
涉足或打算。据新京报记者不完全统
计，有超过30家的企业都推出了自己
的儿童漆产品，如多乐士、芬琳、PPG、
华润、嘉宝莉、美涂士、富亚、三棵树等，
有一定知名度的企业约有10家。

而同一品牌中，儿童漆系列产品

较其他系列价格往往较高，属于定位
较高产品。在一个品牌漆专卖店，店
主表示，其品牌专卖的儿童漆系列“童
画儿童漆”价格为 550 元/桶，每桶净
含量 3 升，相比其性价比最高的系列

“欧铁华内墙漆”980元/10升的价格，
算是品牌中的中高端产品；在另外一
家，一位售卖另外一个品牌漆的摊主
告诉记者，普通的“健康大使”售价为
280元/5升，“健康儿童卧室漆”为388
元/5升，也是该品牌较贵的一款产品。

多数儿童漆售价偏高

记者在走访时发现，儿童漆产品标注
的成分似乎与其他系列产品差别不大。以
芬琳为例，“童画儿童漆”与其他产品一样，
原料为水、丙烯酸乳液、钛白粉、碳酸钙、分
散剂、消泡剂。工作人员宣称，相比其他产
品，儿童系列的VOC（挥发性有机化合物）
和游离甲醛排放量更低，更环保安全。而
且，儿童漆的耐擦洗力要优于其他产品，如
果孩子在墙壁上涂抹，可以多次清洗，保证
漆膜品质。

在网上一个品牌专营店内，记者看到

了“全效儿童漆（无添加）”的产品检测报
告。报告显示，VOC、游离甲醛等所有检验
项目的检验结果全部为“未检出”，而另一
款产品“竹炭清新居”的环保性能则差一
些，在VOC等检测项目中均检测出一定数
据。商家表示，这也是为何儿童漆最贵的
原因之一。

在嘉宝莉京东商城官方旗舰店，记者
看到同为“海藻泥净味乳胶漆”1KG装的两
款产品，“型男专用‘我型’海藻泥净味乳胶
漆”售价为 198 元，而“儿童专用‘我的王

子’海藻泥净味乳胶漆”售价为 598 元，相
差400元。嘉宝莉市场部人员解释说：“后
者价格包含桶刷等使用工具，价格差距比
较大。此外，儿童漆从生产环节控制有害
物质的含量，技术要求和原料的质量要求
都会特别高，企业投入的研发成本会相对
增加，价格也会相对同档次的普通系列产
品贵。”但这位工作人员也同时承认：“不同
品牌的产品有各自的功能定位和市场定
位，价格有所区别是正常的。”

贵是因为更环保？

在走访时记者还发现，有的一线销售人
员对儿童漆的价值并不认可。在建材城一
家摊位，摊主告诉记者：“儿童漆与普通漆的
效果差距不大，环保性能差不多，买儿童漆
还不如买其他系列，同样一桶5升，价格不
到儿童漆的一半。说实话，儿童漆之所以
贵，就是冠上‘儿童’二字，消费者要为其宣
传广告费用买单。”在另外一个品牌专卖店，

销售人员表示都说没有专门的儿童漆，并表
示：“只要环保做得好，不一样适合儿童使
用？为什么还要标注儿童使用？就是一个
名字而已。”

国家室内环境与室内环保产品质量监
督检验中心主任宋广生表示：“应该说，只要
符合国家标准《室内装饰装修材料内墙涂料
中有害物质限量》（GB 18582-2008），就是

合格产品，就可以放心使用。儿童漆，是企
业的一种自主命名，应该是企业炒作的一个
噱头。从另一方面想，孩子怎么可能只待在
自己的房间？他也会跑到客厅、父母的房
间，其他房间内墙涂料如果有污染，也会对
孩子造成伤害，其他房间的污染也会影响到
儿童房。从这个角度看，单纯的‘儿童漆’的
环保安全效果并不成立。”

“噱头”大于实际效果？

某业内资深人士告诉记者，实际
上，将产品冠以“儿童漆”之名进行宣
传包装，也是涂料企业的一种区分产
品市场定位、进行推广的手段。在采
访时记者还发现，除了“儿童漆”，市
场上还有其他针对不同人群的产
品。例如三棵树推出的针对新婚装
修房的“囍漆”、沙漠绿洲推出的“孕
妇专用漆”等等。同样，有些并非“儿
童漆”产品，在宣传时也声称“适合儿
童、孕妇使用”。例如芬琳的“超级生
态内墙漆”，宣传单注明“孕妇、婴儿、
老人装修首选”。

同一品牌的内墙涂料产品往往
有多种系列，由于每个系列的产品功
能侧重点不同，商家会根据成本定
价，并设计相应卖点。“儿童漆”与“抗
甲醛”、“净味王”、“抗菌王”等系列类
似，也是一种市场定位的策略。“对于

儿童漆这一细分市场，品牌应该将内
墙漆的环保性能、物理性能研发到最
好，适合孩子使用，这也就是合格与

‘最好’之间的区别，但是生产成本提
升了，价格也就上去了，所以从性价
比的角度衡量，儿童漆性价比可能并
不高。但是对于对环保有更高要求
的群体，性价比往往不是最关键的。”

但在销售渠道，儿童漆或许还存
在着“不被人知”的尴尬。据一位业
内人士说：“儿童漆的销售总额占据
内墙涂料的比例并不大，不超过
10%，卖得最好的还是价格相对适中
的大众系列。”一位在装修公司的设
计师告诉记者“在公司工作了 4 年，
只碰到一位顾客使用了儿童漆，当时
这位顾客漆面使用面积大，要求环保
指数高，认为儿童使用的漆，环保性
肯定好，所以才选用。”

消费者为“卖点”买单

儿童和成人以及其他人群没有
什么区别，如果说儿童漆的环保安全
性能更好，为什么要定义为“儿童
漆”？成人就不可以使用吗？这种以
划分人群来定位产品的行为，不是将
自己的市场做窄了吗？这种非“一视
同仁”的市场策略并不高明。将同样

的成本投入更环保的产品开发上，开
发出上至老叟、下至婴儿都可以使用
的产品，同样可以定位高端，做到“物
美价不廉”，不是更受欢迎吗？消费
者购买建材，看重的是产品质量、环
保性能，而非针对人群，这种市场策
略能够打动的人可能不多。

“儿童漆”市场策略并不高明

儿 童 用 户 群 体 较 为 特 殊 ，对
VOC、游离甲醛等物质非常敏感。
好的儿童漆，应该是从研发环节开
始，从配方到使用高品质的原材料，
整个生产过程对有害物质的排放控
制都严格控制，保证产品环保性。此
外，针对孩子喜欢涂画、玩耍的天性，

儿童漆的物理性能还要考虑色彩的
环保性、易擦洗、抗污能力强等等。
好的儿童漆确实不同于普通产品，但
是这个市场很大，也没有统一标准，
鱼龙混杂现象很多，并不是每个品牌
的“儿童漆”品质都一致，消费者选择
时应该综合比较。

这个市场没统一标准


