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第一卖场·关注 B13

店面成为发展“拐点”
作为家电连锁巨头，通过店面的规模扩张

抢区域连锁企业的份额来实现增长。但是，随
着中原家电市场的成熟化，这种蚕食增长模式
正在接近极限，中原家电连锁市场已经出现店
面过剩的状态，今后新开店铺扩张的余地缺
乏。因此,连锁店欲通过店面扩张实现增长的
战略被业界称之为“过时的战略”。那么，“关
店”将成为家电连锁 2009年关键词，也决定中
原家电连锁生死存亡的关键年。

关掉效益不好的门店，同时开旗舰店和优
质门店，是家电连锁进一步提高单位产值的必经
之路。河南国美总经理刘昆认为，2009年是国
美高速发展和丰收的一年，主要精力放在提高自
身的销售及营运效率、核心能力、竞争力及管理
等工作上。同时，提高门店的经营与服务层次，
突出差异化，针对不同的消费群体制定不同的销
售模式。

对关店的认知不要看得那么重，对我们来
说是一种优化网络结构的需要，关店对企业自
身来说更多代表的是一种排毒，河南永乐生活
电器总经理丁宁指出，2009 年，对于永乐来
说，不会再像前几年那么冒进，会更加成熟、谨
慎，毕竟，企业终究要回归商业本质：还是要以
营利为目的。

苏宁则相对高调。河南苏宁将按照
2008～2010 年中长期事业发展计划所设定的
目标与战略，加速迈向“中国家电连锁市场第
一品牌”。河南苏宁电器总经理王军表示，
2009年不会关店，而是全面提速再开 8～10家
店面，通过扩大销售规模和全面提升公司治理
水平来提升苏宁在市场的竞争力。对此，苏宁

将根据不同的市场情况制定不同的开店计划，
着力开发二三级市场作为重点部署区域。

门店数量是大卖场的本钱，大商电器河南
大区总经理房福京预计 2009年大商在郑州市
区再开门店 2～3家，其他地市开门店 3～4家，
在巩固一级市场的同时加速二级市场的开发。

不会出现寡头局面
2009年中原家电连锁基本形成国美系（国

美电器、永乐电器）、苏宁系以及外资百思买系
（百思买、五星电器）三国割据的共生状况，但
这三大连锁企业系由于店面互相重叠，形成了
激烈的竞争状态。因此这三大连锁企业系在
激烈的竞争过程中，如何打破同质化竞争的

“冬天”？又是如何成功推出了核心竞争力模
式而走到“三国归晋”的霸主地位？值得业界
深思和关注。

目前相对形成一个“三国”格局，在短时间
内要想形成一个多么大的改变，我认为不太现
实，必须要有两到三家共存的局面，河南永乐生
活电器总经理丁宁表示，从目前情况来说，未来
几年会相对平稳，会形成一种长期竞争态势，
2008年，大家都取得了骄人的业绩，利润同比大
幅攀升，关键是就看谁会先犯错误。

做大怎样才能做得更强大、更长久，是摆
在中国许多大型零售企业包括家电连锁企业
面前的一个问题。就目前而言，家电连锁市场
国美和苏宁“两枝独秀”的寡头竞争格局开始
形成。河南苏宁电器总经理王军进一步断言
这两年里，至少不会出现新的能抗衡苏宁的竞
争对手。

在完成了“大鱼吃小鱼”的整合过程后，

“大鱼吃大鱼”的现象随即出现，中国家电连锁
业此刻正进入新的拐点时期——竞争格局初
显。河南国美总经理刘昆表示，外资切入将成
为国内家电连锁今后最大的挑战。

很难！可以说概率基本为零。中国家电
营销委员会副理事长洪仕斌认为，现在一些企
业和媒体预测的几年内将由 1～2家大企业分
割中国家电连锁市场的局面不可能出现。因
为中国市场庞大，。

未来：仍具市场潜力
有业内人士断言：2009年家电连锁的日子

比 2008 年还难过，家电连锁企业必须做出抉
择。因为在金融危机愈演愈烈下，家电连锁也
摆脱不了市场不温不火的命运，如果2009年仍
无法增强消费信心，那么接下来销售量、利润
率将双双下滑，将使家电产业雪上加霜，从而
使家电连锁进入危机将不再是“盛世危言”。

虽然对于未来家电市场的预期普遍不看
好，但多是结构调整所致。因此，河南苏宁电
器总经理王军强调 2009 年至 2010 年，中国家
电内需市场即使增速放缓，总量仍保持在8000
亿以上，可供厂商发展的空间还是很大。

2009 年，对企业来说，利润是关键词。不
过，河南市场有 150 亿的份额永乐才占 10%。
河南永乐生活电器总经理丁宁认为，对于永乐
来说，增长空间很大。

谁也不能否认中国的家电业的确还有很
大的发展空间，河南国美总经理刘昆认为在一
级城市，消费者的家电更新中会产生极大的销
量，而且随着生活水平的日益提高，二三四级
市场的需求量将进一步加大。

2009年家电连锁店面

遭遇萎缩还是扩张

海尔卡萨帝冰箱带来新体验
“亲爱的，今天晚上你做饭！嘿嘿……”

视频里说话的人是郑州的徐女士，这段视
频不是来自摄像机，也不是来自电脑，而
是来自海尔卡萨帝意式三门冰箱。据悉
海尔卡萨帝系列冰箱是非常值得中国消费
者购买的冰箱。因为这款产品在进入中国
前就已经成为欧洲家庭中最独特的冰箱，
事实上，欧式设计的卡萨帝意式三门冰箱
进入中国是海尔冰箱坚持“以全球资源满
足全球用”的战略下实现的。为了给中国
消费者提供美好住居生活解决方案，海尔
冰箱将企业运营的每一个环节都深植“汇
聚全球”的思想——即，通过整合全球研发
资源设计出领先行业的产品，为全球消费
者提供凝聚着全球智慧的冰箱，而目的就
是通过为中国消费者提供新鲜别致的生
活而诠释企业对用户的爱。 李红卫

范志军：
不看好“下乡”网上销售模式

对于冰箱、洗衣机、液晶电视这种体
积庞大、价格昂贵的家电商品，不太符合
网络交易的商品属性，消费者还是普遍习
惯于在卖场中“货比三家”地谨慎购买家
电，尤其是对网络支付不太懂的农民更是
习惯“一手交钱、一手交货”的现场交易模
式。苏宁副总裁范志军就“”家电下乡“推
广工作首次由实体店面销售扩充至电子
商务渠道”分析道。

安田收司：
松下将改变变频格局
随着中国变频空调市场全面启动，这

对于在变频领域领先的松下空调而言，是
一次巨大的发展机遇。广州松下至今已
累计生产变频空调过 700万台，2009年变
频空调产品的生产销售目标，将在08年的
基础上增长一倍。不断以产品为出发点，
以差异化战略布局中国变频市场，谋取发
展新契机。广州松下空调器有限公司总
经理安田收司表示。 晚报记者 朱江华


