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危机来袭
I T

零售业加速转向连锁经营
金融危机对

IT

零售的影响已经显

现，短暂的销售下滑已经难以避免。 这

对于过去两年跑马圈地大肆扩张的连

锁企业来说，影响应该更为深远。 为了

更为直观的了解

IT

零售行业的发展状

况以及他们的应对之策， 日前本报记

者前往苏宁和宏图高科总部的所在地

南京，进行了一次行业现场调查。

危机影响显现

“自金融危机爆发以来，南京的销

售电器、

IT

等产品的店面人气明显减

少了不少。 每次路过这些店门口，发现

里面除了售货员，顾客稀少得不得了。

相比几年前人山人海的情况反差真是

太明显了。 ”家住南京经常逛商场的刘

女士对这些日渐人稀的店面的经营有

点担心。 其实对此感到担忧的不仅是

刘女士，其他消费者、以及一些店铺的

销售人员也有同感。

位于南京珠江路的一家

IT

连锁店

里的销售员小崔告诉记者，现在的销售

主要靠周末，周一至周五基本上没有客

户上门，但是由于竞争激烈，周六周日

的情况也比以前差了很多。 以目前最畅

销的产品笔记本电脑销售为例，周末期

间每天的销售量也就在

20

台左右，其

他产品的销售还要少。 但店里的管理

人员加上厂家的促销员足有

58

人。

日前， 本报记者分别在南京的珠

江路和深圳华强北两个电子消费品市

场的连锁店面进行了一番实地考察。

在不同的时间段记者观察了同一家店

面的人气状况， 记者发现几乎所有店

面存在店员超过消费者的情况， 人气

状况均不算太好。 而且只有到了周末

的下午两三点之后消费者的数量才会

比较多起来。 但是据店里的员工介绍，

相比一年以前， 销售状况还是出现了

明显下滑。

唯一显得人气很旺的地方仍旧是

深圳的赛格电脑城、南京的百脑汇、雄

师电脑商城等传统的

IT

卖场。不过，进

入店面后记者才发现， 这里也是一种

虚假繁荣， 主要是这里的销售人员更

多所以显得人气很旺。 而且与连锁

IT

店不同的是， 由于不同柜台铺面之间

竞争激烈， 柜台之间存在严重地争抢

顾客的行为， 这里的销售员也更加主

动和积极。 不过记者发现，由于价格不

透明，真正成交的并不多。

一家

IT

大型旗舰店的一位销售台

式电脑的员工告诉记者， 现在世道不

好，而且电脑的

IT

产品已经很普及，面

对为数不多的消费者必然会导致激烈

的竞争。 他告诉记者，店里的主打产品

也是笔记本电脑， 但是在周末期间厂

家规定了很高的销售任务， 每人每天

要达到

70

台以上的任务才算达标，才

有机会拿到销售提成。 但是实际上，这

是一个很难完成的任务。 因此尽管销

售笔记本的提成更高， 但是他还是选

择销售目前并不畅销的台式机。 因为

台式机的销售没有硬性的销售任务。

店面等销售终端的销售下滑其实

在财务数据上有所反映。 苏宁电器、宏

图高科年报显示， 自去年第四季度开

始， 两家公司的销售收入增长明显有

所下滑，下滑幅度在

10%-20%

之间。如

苏宁电器第四季销售收入为

107.95

亿

元，比第三季度季度下滑约

18%

。 苏宁

电器总裁孙为民向记者透露， 今年以

来这种现状还没有完全改观。

龙头公司积极应变

宏图三胞副总裁花贵侃认为，在

当前形势下， 要做的就是把优势资源

集中在核心业务， 削减成本、 审慎投

资。 他表示，在店面建设方面，宏图三

胞会继续增加店面， 但是同时也会对

一些效益不佳的店面进行调整、优化。

在品类的选择上， 加大畅销品类的买

断、定制等。 在

SMB

（中小型企业）业务

方面，宏图三胞也加大了力度。

花贵侃告诉记者，为了应对危机，

宏图三胞对

SMB

（中小企业）市场的销

售组织进行了内部调整， 向下增加了

一些人手， 将总部的一些人员调往区

域，再将区域往分公司调拨一些人员，

而分公司的人则下放一部分到店面，

以提高销售管理能力。

宏图三胞南京旗舰店一位管理人

员也向记者透露， 加大店内的销售是

店里的主要任务， 另外旗舰店也在积

极开拓大型公司、学校、政府部门等行

业用户业务，变“坐商”为“行商”。 他介

绍，这部分市场的空间也比较大，而且

有一定的技术门槛。 虽然目前这部分

的总体销售额还比不上店内零售额，

但是上升的空间比较大， 而且这部分

的成本开支也更小。

宏图三胞还加强了与上下游生产

厂商的合作， 通过厂商之间的紧密合

作共同应对当前的危机。 花贵侃介绍，

2008

年

11

月宏图三胞与戴尔、 海尔

达成共识， 由三方共同组建全国范围

内的连锁销售平台，在新品发布、终端

营销、售后服务、边际产品销售等领域

进行全方位合作。据了解，目前宏图三

胞已经与戴尔、海尔、英特尔、微软等

国际知名

IT

厂商建立深度合作。 其中

宏图三胞与海尔建立的联合经营体采

购金额超

20

亿元。在下游厂商合作方

面，

2008

年

12

月，宏图三胞与中国电

信达成战略合作，江苏地区门店正式引

入中国电信产品体验厅，使得宏图三胞

的业务进一步延伸到新的服务领域。 另

外，宏图三胞还正式启动了旨在为广大

用户提供专业级服务保障为宗旨的会

员制服务与“放心购”延保增值服务，而

在电子商务方面， 宏图三胞的电脑装

备网也将于今年

4

月底开通营业。

除了专营

IT

连锁的宏图三胞在

积极应对外，苏宁电器、国美电器以及

百脑汇等业内龙头公司同样在寻求应

对之策。

苏宁电器、 国美等电器连锁公司

加大了对

3C

产品的销售重视程度。苏

宁电器表示， 未来将继续在店面和利

润率要求方面给予倾斜以培育其竞争

力。国美电器有关高层近期也表示，

3C

业务作为未来最重要的业务增长点，

将在国美电器未来的业务构架中占据

越来越重要的位置。 今年国美将在全

国门店中选出

100

家位置好的门店打

造成

3C

旗舰店， 明年将在全国打造

300

家

3C

旗舰店。 为得到供应商的支

持，国美还提出对

3C

供应商将实行货

款按周结算。

其实， 随着近年来两大家电零售

巨头的发力， 电脑等数码产品已经成

为这两家公司公司增长最为迅速的品

类，并且两家公司在

3C

产品领域的市

场份额也已仅次于

IT

零售规模最大

的宏图三胞。

以连锁方式经营传统

IT

卖场为主

的百脑汇则开始尝试向融

IT

购物、娱

乐、餐饮为一体的多业态经营模式转变。

行业格局或生变

“金融危机的加深确实使得传统

IT

卖场逐渐向

IT

连锁、

3C

卖场的经

营方式转变的趋势加快。”电脑商报执

行总编于洪涛向本报记者表示。

他认为， 其实零售业的发展已经

到了一个依靠连锁才能上规模的发展

阶段，家电零售行业如此，

IT

零售行业同

样如此。 传统

IT

卖场的经营模式向专业

化

IT

连锁、

3C

卖场连锁经营转变已经是

一种大趋势。 这也是最近几年宏图三胞、

苏宁、国美的

IT

销售规模迅速扩大，传统

IT

卖场零售额开始下滑的重要原因。

《电脑商报》所做的一份调查也证

实了这一点。这份名为“

2008

年中国电

脑商零售竞争力调查” 的分析报告指

出， 目前连锁业态已经成为

IT

零售市

场的主要形态之一， 传统的电脑城卖

场的市场份额已经在开始下滑。 苏宁

电器、 国美电器等大型连锁企业的

3C

连锁卖场以及以宏图三胞为主的

IT

专

业连锁卖场的综合优势已经明显优于

传统的

IT

卖场。以前传统

IT

卖场占主

导地位的格局已经发生根本性改变。

而且值得注意的是， 传统卖场的

里的中小型经销商在盈利空间日益被

压缩的竞争形势下也纷纷开始向

IT

连

锁方向发展， 全国不同地区的市场已

经形成了众多规模大小不一的连锁经

营企业， 其中绝大多数的连锁店面在

8-100

家之间， 显示出这种

IT

零售业

态开始得到业内的广泛重视。 但是相

当多的中小型

IT

连锁企业还处于迅速

做大规模的阶段， 类似宏图三胞这样

具有实力的全国性的专业

IT

连锁企业

并不多， 并且大多数小型

IT

连锁企业

经营状况不佳。

曾经经营过

IT

连锁

3

年的京东商

城网董事长刘强东告诉记者，

IT

产品

具有技术更新快、生命周期短、毛利水

平低的特点， 同时店面租金上涨的压力

很容易导致连锁企业亏损。他告诉记者，

IT

连锁中的店面租金几乎占到基本运营

费用的

60%

，随着近年来房价的上涨，租

金的比重可能会更大， 这决定了小型

IT

连锁业的经营风险极大。

刘强东认为， 随着经济的发展，消

费者收入水平的提高， 消费者的消费

模式和消费习惯也会逐渐转变。 那些

集贸市场式的发展模式会逐渐被淘

汰。 同时未来几年

IT

连锁经营必然会

进入大规模兼并重组阶段， 行业集中

度也会大幅提高。

于洪涛也认为， 目前中国

IT

渠道

正在走向寡头时代，零售商市场已经呈

现出大者恒大的趋势。 但是，这并不意

味着卖场就会完全退出市场， 也不意味

着

IT

连锁和

3C

连锁卖场马上将完全取

代传统

IT

卖场。 这是一个渐进的过程。

I T

数码产品带来新成长空间
———

访苏宁电器总裁孙为民

金融危机下，零售行业虽然所受冲

击最小，但是

IT

、家电零售行业还是出

现了不同程度销售业绩下滑。 同时，投

资者更为担心的是，由于店面租金大幅

上涨，人气的下滑是否会令前几年大肆

开张的连锁店面出现“入不敷出”的窘

境，从而连累公司的业绩增长。

苏宁电器总裁孙为民认为，从全国

家电市场来看，每年家电产品销售金额

在

7500

亿

-8000

亿之间。 在正常的年

份，每年的增长率在

8%-10%

之间。考虑

到

2009

年销售有所下滑， 但也有

7000

亿的规模， 而且消费的主要部分仍在城

市。 因此并不担心销售下滑的问题。

孙为民认为， 苏宁电器还有三个方

面的发展空间。

首先从全国市场来看，苏宁电器是

致力于全国的连锁发展，但是在实际过

程中，苏宁电器距离这个目标的差距还

非常遥远。 现在全国市场有

30

多个省会

城市，

300

多个地级城市，

2600

多个县级

城市，合计

3000

多个市场里面（不包括

位于第四级的乡镇市场和农村市场），苏

宁电器只进入了

10%

的目标市场。

第二个发展空间来自苏宁已经进入

的地区，因为按照每

30

万人口配备一个

店面的标准， 在苏宁电器进入的很多地

区也还没有形成这样的开店密度。

第三， 从品类经营的角度来讲，目

前苏宁电器经营的产品在市场上的占

比还参差不齐，白色家电、黑色家电的

占比相对较高，但是电脑、通讯、数码以

及小家电产品等升级换代消费快的产

品的占比相对很低。这些都带来了苏宁

电器未来的成长空间。

据了解，自

2005

年以来，苏宁电器

在

IT

、数码产品上的销售也一直在快速

增长，其中电脑产品近年来的销售增长率

达到

200%-300%

， 成为苏宁增长最快的

品类。不过，值得注意的是苏宁电器

IT

产

品毛利率却远低于其他品类的产品。

对此， 孙为民表示，

IT

产品毛利率

低是一个世界范围内的一个共性问题。

主要原因是

IT

产品的产品生命周期比

较短，技术变化快。从全球范围来讲，电

脑产品的平均销售毛利率也只有

6%-

8%

。 但是美日等知名

IT

连锁企业的

IT

产品综合毛利率水平可以平均可以达

到

15%-20%

。 这主要是因为这些企业

在单品经营和配件等衍生产品经营两

个方面的能力要强于苏宁电器。

孙为民表示，

IT

产品还处于苏宁电

器的培育阶段，其销售收入占比和盈利

贡献都还不高。 为此，苏宁电器一方面

将给予这些产品以好的店面位置进行

经营，另一方面也将容忍它们的低毛利

率水平，以培育其竞争力。

对于租金上涨所带来的压力问题，

孙为民承认这是一个客观现象。但是苏

宁电器已经开始积极应对。一方面苏宁

电器将更加注意店面的合理布局，避免

出现因密集布点产生的内耗问题。另一

方面， 苏宁电器将继续提高单店收入，

加强对旗舰店的建设。

孙为民认为， 其实比租金上涨更重

要的问题是店面的持续经营的问题。 为

了应对这个问题，苏宁电器已开始

"

两条

腿

"

走路，除了租赁经营外，苏宁电器已经

开始通过购置或者建造自有物业的方式

建设旗舰店，以保证店面的持续竞争力。

孙为民表示，虽然金融危机对苏宁电

器产生了一些影响， 但从积极的方面来

看，危机也导致投资成本下降、竞争激烈

程度下降。 这对苏宁电器意味着发展机

遇。 虽然还难以预料

2009

年、

2010

年苏

宁电器发展规模和盈利增长是否会大幅

提升， 但是苏宁电器会把握住好机遇以

便在下阶段形成新的裂变和大发展。

行业三巨头的遐想
在记者采访的前后

，

很多业内
人士以及投资者都会将宏图高科

、

苏宁电器
、

国美电器三家公司未来
之间的竞争联系在一起

。

对于竞争
结局

，

有的认为宏图高科作为为一
种新的业态模式

，

将在未来广阔的
I T

零售市场形成新的竞争力
，

成为
与苏宁电器

、

国美电器一样的行业
巨头

；

有的则为相对
“

弱势
”

的宏
图高科的发展前景表示担忧

。

看好宏图高科的一方认为
，

从
市场占有率

、

毛利率水平以及市场
影响力来看

，

宏图高科旗下的宏图
三胞的运营模式已经表现出很强
的竞争实力和成长性

，

苏宁
、

国美
等电器连锁企业虽然实力雄厚

，

但
是

I T

零售与家电零售之间还是有
很大的区别

，

家电零售的运营模式
并不能完全复制到

I T

零售领域
，

两家公司在家电零售领域的实力
和规模并不能完全转化为

I T

零售
领域的实力和规模

。

因此三家公司
在

I T

零售领域的竞争实力其实处
于同一起跑线

。

更为重要的是
，

目前三家公司
之间在

I T

领域的竞争还远远没有
到完全的争锋相对的白热化竞争
阶段

，

三家公司未来面临的发展空

间主要是从那些数量众多
、

竞争实
力更弱的小型

I T

零售商争夺市
场

，

发展的空间相当大
，

大家都有
继续发展壮大的空间和时间

。

据电
脑商报执行总编于洪涛介绍

，

目前
I T

零售领域
50%

以上市场份额仍
在传统的

I T

卖场
。

看衰的一方则认为
，

宏图三胞
的实力还太弱小

，

无论从资金实
力

、

品牌影响力
，

还是与上游厂商
的谈判实力

，

宏图三胞根本不是实
力日渐雄厚的苏宁电器

、

国美电器
的竞争对手

。

从两家公司过往的发
展历史来看

，

一旦两大家电连锁巨
头在某个品类发力

，

某个品类的零
售格局就会面临一次洗牌

，

在
I T

零售领域
，

随着两大巨头的发力
，

宏图三胞也将会面临巨大的竞争
压力

。

不过
，

从记者调查采访的情况
来看

，

也许前一种观点更符合实
际

。

首先
，

从发展历史的角度来看
，

家电零售的发展历史虽然要早于
I T

零售
，

但是相比于家电零售领域
行业集中度迅速提升的发展过程

，

I T

零售领域的行业集中度提高的
进程要缓慢得多

。

这说明家电零售
的发展模式与

I T

零售的发展模式

差异确实比较大
。

其次
，

从目前三家公司在
I T

零售领域的业绩情况来看
，

目前无
论是在市场占有率

、

还是毛利率水
平等方面

，

宏图三胞均处于领先水
平

。

对于这种差异
，

业内人士告诉
记者

，

除了投入力度方面的原因
外

，

更重要的是与企业在
I T

零售
方面的运营能力相关

，

而且这种能
力确实不同于家电零售

。

再次
，

从家电零售领域现有的
竞争格局来看

，

尽管苏宁
、

国美两
大家电连锁巨头形成了两强竞争
的寡头局面

，

但是实际上家电零售
领域还是有大大小小无数的竞争者
存在

，

如南京的五星电器
、

深圳的顺
电电器

、

武汉的工贸家电连锁以及
位于三四级城市规模更小的家电零
售企业

。

因此
，

虽然苏宁
、

国美的实
力还在进一步发展壮大

，

但是并不
意味着其他竞争者完全失去了竞争
力

，

完全没有了发展的空间
。

家电零
售行业尚且如此

，

行业集中度更低
的

I T

零售领域同样也会如此
。

(

本版撰写
:

李坤

)

苏宁电器销售收入表

ＩＴ

、数码 零售业合计 占比

ＩＴ

数码增长比例 零售业增长比例

２００５ １５．４ １５９．３６ ９．６６％

２００６ ２４．４５ ２４９．２７ ９．８１％ ５８．７７％ ５６．４２％

２００７ ４６．４２ ３８６．７６ １２．００％ ８９．８６％ ５５．１６％

２００８ ６７．８３ ４８３．１１ １４．０４％ ４６．１２％ ２４．９１％

国美电器销售收入表

ＩＴ

、数码 零售业合计 占比

ＩＴ

数码增长比例 零售业增长比例

２００６ ９．８９ ２４７．２９ ４．００％

２００７ ２７．６ ４２４．７９ ６．５０％ １７９．０７％ ７１．７８％

２００８ ７５ １０００ ７．５０％ １７１．７４％ １３５．４１％

估计数
（

国美电器的年报还没有披露
）


