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竞争盲目性
2001年，中原家电的竞争，可以用“一场

乱战”来形容 ，尽管国美电器进入中原后，
通利家电给予了阻击，双方不断擦出“火
花”，但是由于市场不规范，造成双方竞争思
路并不清晰，很盲目。记得 2002年，同供应
商谈合同 最让人头疼的事，不像现在的毛
利13的点，而是2~3个点，也没有负毛利，更
没有特价机供应一说，即使有，也是费尽心
机争取过来的，当时的家电零售市场状况还
是厂家说了算，当时厂家及其经销商的实力
比较强大，也不像现在一谈就是十几个点，
厂家的特价机提前都准备好了，大部分厂家
都有专门的特价机生产线。

河南国美“未来店”开业，通利家电送
去了一个匾以表示祝贺，但对方认为匾中
有摄像镜头，不宜接受。现在回想起来，

多么的幼稚和可笑！

刺探“军情”
当时的通利家电主要对手是和国美竞

争，以文斗为主，不太关注其他对手的状况
和经营模式。说实话，当时的连锁竞争还处
在原始阶段，并没有什么模式可借鉴的。
2001年，河南国美电器和河南通利电器专门
成立一个“市调”部门，竞争的手段比原始的
还原始，“五花八门”，一是到对手的印刷厂
刺探“DM”单上的价格;二是用相机拍摄对方
的“间谍”人员的照片，张贴到自家的门店
前，以供员工警惕；三是到对手垃圾箱里寻
找有关资料。以至于双方不得不各自购买
粉碎机将所有不用的文件和资料进行销毁，
以防对手窥探！

最有意思的是，双方的业务人员都会潜
伏在对方的门店里，一边看着对手的价格，
一边随时随地向领导汇报，说白点，双方的

竞争只有一个“杀”字。国美推出一款 29英
寸纯平创维电视特价机，通利家电针锋相
对，以至于门口条幅上的价格一天换了四
次，引得大批消费者在两个店之间来回跑着
对比价格。因此，家电的价格走低也是从那
时开始的。

对连锁的感悟
回顾中原家电连锁初期竞争阶段，只能

讲很生涩。没有运营和营销能力，只能用做
“秀”来表达，竞争还是比较粗狂，但当年的
国美电器和通利电器人很有激情，也最有战
斗力，在双方打大仗的同时，又同时与郑汴
路上的家电批发市场进行着“血与火”的较
量，但较量的结果是，国美电器和通利电器
的品牌被消费者认可，原来“家电”到卖场可
以这样买，而郑汴家电批发市场的份额不断
萎缩，这也标志着中原家电连锁业新的游戏
规则的制定和成熟时代的到来。

本期嘉宾：张力 原通利家电企划部经理、现河南永乐电器运营总监
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天凉好个秋
□晚报记者 吴绍超

不管老天爷有多吝啬，但丝丝细雨总还是
一扫连日潮热的天气而变得让人凉爽惬意起
来，这种凉爽与惬意表现在中原家电连锁在一
级市场质的提升及二级市场的快速拓展上，连
锁巨头们在二七商圈虎啸龙吟、升级搏杀大战
暂告一段落后，国美、苏宁、永乐、五星四巨头突
然一齐掉头猛扎二级市场，立秋未过，竟相继有
十几家店面火爆纳客，60%的效益增长点让一
直在一级市场稳扎稳打的连锁巨头们似有下之
恨晚之感——愈往下走愈发现中原市场“仓廪
实而知消费”！

同样表现在国产彩电不断的核心技术突破
及连续上升十几个点的市场占有率上。国产彩
电在洋品牌一度“要份额不要效益”的低价进攻
下节节败退，然而随着一系列核心技术的突破
与转化应用，国产彩电单位成本的下降，国产彩
电历来是价格战的开山鼻祖，于是当万事俱备，
秋风送爽之际，国产彩电开始了决定市场地位
与份额的大反攻顺理成章，当盛夏的果实收仓
入库与金秋的硕果挂满枝头之际，国产彩电再
度演绎王者归来的神话。

而这种凉爽与惬意之于空调行业来说，却
无疑于是一种窝心与噩梦，再加上之前贯穿的

“凉夏”，收官之际全国的仓库中已挤压1500万
台闹心的事！之于河南空调市场，约占全国总
量的 7%达 105 万台，折合平均市值约 28.35 亿
元，咋一看数字很小啊，可河南 2009年市场年
总量才 55 亿啊，库存占据全年市场总量的
51.5%，明年咋玩儿啊？

忽然一阵风夹着点儿雨丝吹来，令人不由
猛地打个寒战，呵呵，天凉好个秋，不过，各人别
有一番滋味上心头！
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