
第一家电·关注

昨日下午，河南苏宁电器企划部部长胡翔
向记者透露：昨天上午 10~11时在永城市政府
一号会议室，河南苏宁电器有限公司总经理王
军与河南新发汇商贸有限公司总经理朱新思
签署了《苏宁电器进驻永城新发汇购物广场协
议》。根据协议，苏宁电器永城新发汇购物广
场店定于今年 11月开业。永城市四大班子主
要领导及各局委负责人见证了这一历史时刻。

河南苏宁电器总经理王军对能够在百忙
之中专程出席“苏宁电器入驻永城新发汇购物
广场签约仪式”永城政府四大班子领导、各局
委领导及各界来宾的到场表示了衷心的感谢
与欢迎，并向各位来宾详细介绍了苏宁电器的

“河南史”。
他说，苏宁电器自2005年初正式进驻河南

以来，至今已有 4年。4年来，苏宁先后进驻洛
阳、平顶山、焦作、商丘、漯河、新乡、南阳等城
市，开设了 21家连锁店，基本实现了苏宁电器
在省内各级市场的初步连锁布局，同时也完备
了苏宁在华中地区的连锁布局，取得了一定的
发展成果。“今天我们又在这里隆重召开苏宁
电器入驻永城新发汇购物广场签约仪式，苏宁
的入驻必将会改变永城家电市场的新格局”。

王军还就苏宁电器 2009年度上半年业绩
做了个简短的回顾：8 月 28 日，苏宁电器
（002024）公布了 2009 年半年报。公告显示，
2009年 1~6月，公司实现营业总收入 273.34亿
元，比上年同期分别增长5.46%；公司实现营业

利润17.02亿元，归属于上市
公司股东的净利润 12.65 亿
元，分别比上年同期增长了
12.92%、14.89%。

“上半年公司坚持既定
的发展战略，在充分分析和
研究宏观经济、家电行业及
企业自身发展特点的基础
上，不断优化连锁网络布
局，进一步加强物流、信息、
人力资源等平台的建设，制
定并落实一系列强化管理、
变革经营的经营策略，品牌
影响力、采购与推广能力得
以提升，公司继续保持持续
稳健的发展。报告显示，2009 年上半年，公
司在现金流保障、连锁发展模式创新、推进战
略合作与营销创新、完善后台平台建设等方
面都取得了重要成绩。”

“我们整合社会资源，合作共赢；满足顾客
需要，至真至诚。围绕快速顾客响应与高效
供应链协同，苏宁电器坚持市场导向、顾客核
心，与全球近 10000家知名家电供应商建立了
紧密的合作关系，为消费者提供十多万种家
电商品和涵盖售前、售中、售后一体化的阳光
服务，矢志不移，持之以恒，打造中国最优秀
的连锁服务品牌！”

河南苏宁电器企划部部长胡翔告诉记者，

永城市委、市政府对苏宁电器进驻永城之事高
度重视，统战部部长、副市长陈体秀立即做出
指示，统战部副部长李辉、工商联副主席崔靖
华、发展广场新发汇副总胡啸一行于9月12日
来到河南苏宁有限公司进行了为期两天的调
研，其中包括考察了苏宁办公区及两个大卖
场。9 月 14 日考察组赶赴苏宁电器南京总部
进行实地考察，参观了南京苏宁两家电器卖
场和苏宁银河百货公司及南京苏宁菲索特银
河大酒店等，考察组进行了翔实的调研后认
为，苏宁电器的实力及品牌影响力均不可多
得，和苏宁合作，有助于促进永城市商贸环境
的提升与发展。 晚报记者 李无双

趋势1：消费电子零售市场仍
将稳定增长

从 2009 年中国消费电子消费意愿和
采购指数发展来看，2009~2010年，消费电
子产品更高的消费标准和更高技术的产品
将继续吸引全球的消费者。对于中国市
场，虽然中国经济同样因金融危机影响而
增长速度放缓，作为金砖四国之一，中国经
济增长率依然远远高于全球平均。因为与
发达国家相比，无论是平板电视还是手机
产品，中国的普及率还较低，再加上政府积
极应对危机，出台刺激经济、提升需求的政
策，“家电下乡”、“以旧换新”向全国推广，
同时覆盖产品增加。所以，2009~2010 年
的中国消费电子产品市场一定会继续保持
增长趋势，预计 2009 年，中国消费电子产
品 市 场 占 全 球 市 场 的 比 例 将 达 到
14.5%。

趋势2：消费电子零售渠道整
合进一步加剧

对比发布的“2008中国消费电子零售
商 30强(TOP30)”和“2009中国消费电子零
售商 50 强(TOP50)”两份榜单，不难发现，
2008 年还分列第 7 名、第 15 名、第 28 名的
大中电器、协亨和冠芝霖，在 2009 年的榜
单上，已经不见了踪影。前者被 2009年榜
单上的第 1 名国美电器收购，后两者则是
被新晋新锐“北京派普科技集团有限公司”
收购。在相继收购“国讯”、“新亚”、“百老
汇”、“飞鸿”、“冠芝霖”、“中域时代”、“协
亨”等7个品牌之后，派普通讯终于以91亿
元营业额、覆盖全国 90 余个大中城市的
640家零售店规模，强势进入“2009中国消
费电子零售商50强(TOP50)”第7名。与之
相对应的是，在收购、兼并或者以加盟身
份，控制了大量三四五级零售店之后，河南
日日顺电器有限公司以 370 亿元的营业
额、23300 家零售店规模，跃居“2009 中国

消费电子零售商50强(TOP50)”第3名位置，成
为最大的一匹黑马！

趋势3：零供关系发生变化，零
售商与供应商加速转型

受利润压缩及供应商渠道策略调整影
响，渠道将再度趋于扁平化。供应商将从对
渠道的粗放管理转变为精细管理，它们将更
主动地发展最底层渠道，纷纷进驻各地消费
电子零售卖场，与各大消费电子零售连锁巨
头建立战略合作关系，以加强对区域的渗透
和对最终用户的把握，将把对渠道的推动力
变为对渠道的拉动力。

趋势4：分销商急速涉水零售
从“2009 中国消费电子零售商 50 强

(TOP50)”榜单中不难发现，包括派普通讯、美
承、百诚、讯宜、恒昌、和雍、天恒驿站、康悦天
虹、成都道洋、河北恒信、山东亿维、易天移动
数码等企业，无不是以分销商身份发家，在新
形势下，纷纷选择了零售业务，才有今天的成
就，并在零供关系话语权中，占据了主动地
位。

随着越来越多的分销商涉水零售业务，
尤其是那些准备放弃分销业务，主做零售业
务的渠道商而言，有一个问题需要重视，那就
是当公司重心要从分销转向零售时，团队建
设、管理制度都是很大的问题。

趋势5：零售店面争夺向3~5级
市场蔓延

零售店面的争夺早已经在一、二级城市
展开，随着家电下乡的推进，渠道逐渐从城市
向城镇地区、农村地区下沉。目前这种趋势，
已经蔓延到了3~5级市场。在国务院此次扩
大消费的《意见》中，健全农村流通网络，拉
动农村消费排在第一的位置。在金融危机
下，出口受阻，挖掘农村消费市场无疑将是

一个扩大内需的重要途径。日日顺、百诚等
消费电子零售渠道纷纷把开辟农村市场当
做新的增长点，通过特许加盟店的方式，抢
占农村零售市场，做消费电子产业的“农村
沃尔玛”。

趋势6：市场份额向旗舰店集中
从近期苏宁电器公布的财报显示，40%的

大店完成整体销售60%的规模。受此影响，包
括国美、苏宁、五星、重庆商社、武汉工贸、深圳
顺电等各大消费电子零售商在内，都在积极推
进旗舰店模式，店面设计合理、购物流程优化、
商品丰富程度提高，能更好地满足消费者购物
需求，从而进一步推动了店面经营质量的提
升。而旗舰店的良好示范作用也带动了区域
所有店面的影响力和收入提升，甚至出现了大
中电器中塔店、顺电华强北店等营业额超2亿
的单体店出现。

趋势7：单店利润率成零售渠道
考核第一指标

据国家发改委披露信息显示，上半年全国
仅规模以上中小企业非正常倒闭6.7万家。这
因为“规模大、店面多、人员多、日常开支大、资
金压力大”的连锁效应，大型消费电子零售商
的日子也不好过。

但是，除了营业额是考核消费电子零售商
经营绩效的重要指标之外，利润率更是这个指
标中的重要指标，因此在目前的市场环境下，
如何提升单店利润率，就成为各消费电子零售
商考核自己的第一指标。

趋势8：有偿延保服务将成零售
商利润来源

国美、苏宁等以“家安保”、“阳光保”甚至
于“无忧宝”等大同小异的名字，推向了市场，
眼巴巴地吆喝着老百姓来买单。

消费电子零售商纷纷试水延保业务，就在

于消费电子零售业的利润已经很低了，售后
则还有较大的空间，因此，寻找新的赢利模
式已成为消费电子零售商在粗放式增长后
的集体需求，有偿延保服务或将成为其未来
主要利润来源之一。

趋势9：百货商场成区域消费
电子零售渠道主力

从“2009 中国消费电子零售商 50 强
(TOP50)”榜单中不难发现，百货商场之所以
能有今天，一是它位于当地最繁华的商业中
心区，企业创建时间长，已成为当地规模最
大的商业批发、零售企业。二是受益于当地
消费者对百货商场的认可和到百货店去购
买消费电子产品的消费习惯。三是受益于
家电下乡的政策推进，以及各大供货商基于
渠道扁平化的市场需求，许多在当地较强势
的百货商场，积极扩大销售网点区域覆盖，
甚至于有些百货商场的零售体系，乡镇网点
覆盖率超过90%！

趋势10：E渠道异军突起
据 CNNI(中国互联网信息中心)数据，

2009年年初，中国的网民高达 3 亿，占中国
人口总数的 19%。互联网的快捷、方便，
内容的丰富将促使越来越多的人通过互
联网获取信息。在此基础上，电子商务也
进入了快速发展的轨道上。企业在网上
销售产品由于没有经过中间环节，还可以
把触角伸向企业可能永远也没有精力去
顾及的中国最偏僻的乡镇，省去了很多的
渠道推广费用。再加上网络营销的低成
本运营，企业可以将其中的利润空间返回
一部分给消费者，消费者可以很便宜地获
得商品。这也是“2009 中国消费电子零售
商 50 强 (TOP50)”榜单中，类似于京东商
城、北斗手机网等网络零售商能够异军突起
的重要原因之一。

李子

苏宁电器“又下一城”
苏宁电器入驻永城新发汇购物广场昨日签约

2009中国电子渠道十大预测

别具一格的欧锐得木质空调，自今年
初入郑州以来，日益受到各方的关注。

江苏今天欧锐得电器有限公司董事
长韩友法日前告诉记者，以河南郑州为中
心的华中营销中心（管辖河南、山东、陕
西、山西）工作现已正式启动。

2009年年初，欧锐得在河南郑州设立
华中地区首家直营店，一职多能，除了公
司的直营业务，它同时兼顾欧锐得华中市
场营销中心的职能。

作为欧锐得中西部市场开拓的第一
站，韩友法透露，欧锐得将一直以优质的
产品、一流的服务树立一个好的品牌形
象，使中原地区百姓更多地知晓并使用欧
锐得木质空调。

“进入欧锐得的世界，就是进入一个
美学家电的艺术店堂。”韩友法介绍，每一
台欧锐得木质空调，都融合了木艺大师的
精湛技艺，欧锐得木质空调都是经过百余
道手工工序，耗时45天以上的精心雕琢方
能成品。

红卫

“进入欧锐得的世界，就是进入
一个美学家电的艺术店堂”

欧锐得木质空调
在郑“开花”


