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丁宁：其实，目前家电厂家对开网店仍
然比较谨慎，因为这表面看是跟传统渠道
叫板，但弄不好最终也很可能会对各地分公
司在传统渠道的销售业绩产生影响。虽然厂
家可能会采取网上网下销售不同产品来解决
这一问题，不过，这样一来又使得网上商品的

品类受到限制。因此，家电厂家触网前景不错，但眼前来说还得走一步看一步。
左延鹊：家电企业自建电子商务渠道，一方面有利于企业拓展销售渠道，另

一方面也要面临一定的挑战。线上和线下产品价格的冲突为其将面临的一个
短板，为消费者培养了线上价格要低于线下价格的环境，如果线上价格没有优
势可言，那么将很难引起消费者的关注。

胡学军：家电厂商自建电子商务网站只是企业线下销售渠道的一个补充。
由于网上销售能够省去部分费用，因此会让出一些利益给消费者，价格相对便
宜，一般比线下渠道便宜3~5个百分点。家电网上销售的售后服务，跟在传统渠
道购买没有区别。当电器送到家后，售后问题都由厂家在当地的服务体系解
决，同样也出具发票、三包卡等手续。

左延鹊：与
传统渠道未来的
冲突、潜在的投入
大和产品单一是
制约厂家发展电
子商务的主要因
素。而连锁渠道
要在电子商务上
有所作为，就必须
彻底迅速关掉没
有销量的门店，在

居民区建起大量网络门店作为产品展示区，再
重新拾起早期的价格武器，打垮其他的家电网
购。正是传统渠道商的强势，使家电厂商在构
建自有的电子商务渠道时更加小心谨慎。

胡学军：电子商务已是TCL集团的战略性
规划，并计划在 2~3 年内，将网上销售额占
比达到 10%以上。目前电子商务是所有企
业绕不过去的营销手段，未来势必与线下传
统渠道并驾齐驱。另外，电子商务不仅是营
销渠道，还将渗入到研发、生产、采购等各个
环节，最终形成产品的差异化与定制化。

丁宁：目前家电行业电子商务有三种形
态，家电厂商自建的电子商务平台、家电连
锁自营的电子商务平台以及以京东网上商
城、新七天电器网、世纪电器网为代表的
B2C平台。三者相比，家电厂商和家电连锁
在品牌知名度和物流配送网络方面具有较
大的优势。但在电子商务运营经验方面稍
逊于后者，在支付通道方面则是各有所长。

胡学军：TCL 自
建网店上线是基于
渠道多样化的需要，
同时是为了满足细
分消费者的需求。
其实，厂家的网上商
城所售产品价格与
传统家电卖场所出
售的产品价格差距

不会太大，一般来讲，传统渠道、淘宝旗舰店、淘宝
分销店和自建网站的价格将形成递减梯队。

丁宁：不管是从传统渠道还是网络渠道来看，
厂家网上商城的影响都是非常有限的，因为近10年
来，家电连锁门店零售一直保持着70%左右的年复
合增长率，这是一个很惊人的数字，因此，对于体积
较大、价格比较贵的家电，消费者还是倾向于在实
体店里先看好再买。

左延鹊：我国网购市场发展迅速，而家电网购
却处于发展的初级阶段。TCL、海信等制造厂商趁
此机会杀入，表明他们正在积极拓展在线销售渠
道，以找回在大卖场面前日益失去的话语权。虽然
在短期之内还难以打破连锁大卖场的垄断地位，但
家电零售渠道的多元化发展，未来对卖场的市场份
额可能会产生影响。

主持人：继格兰仕
和TCL旗下官方网上商
城相继开通，海信电视7
月 8 日正式入驻淘宝商
城，此前6月份海信科龙
也在淘宝商城建立了官
方旗舰店，这样做的目
的是什么？能不能改变
被传统大型卖场牵制的
局面？

主持人：家电厂家网上卖
自家产品，跟传统渠道相比，
网店的入场费、人情费、人工
费等开支都将有所减少。按
此推断，同样的产品，网上是
否会比家电卖场便宜吗？

主持人：中国互联
网 络 信 息 中 心
(CNNIC)发布的《2009
年中国网络购物市场
研究报告》显示，2010
年家电产品的在线销售
额将突破1000亿元。由
此看来，家电领域的电
子商务竞争在所难免，
但市场容量也会急剧扩
大。这是否意味着家
电网购市场短期内还
很难分出胜负？

家电网购，拿啥跟传统卖场叫板
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