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未来应在细分市场上下工夫
随着家电下乡效应的减弱、行业

龙头在三四级市场销售网络的强化，
对于中小企业以及过度依赖家电下乡
的企业，其面临的困难将更为巨大，如
何调整企业的发展方向、避免企业陷
入经营困境已经开始引起企业思考。

河南、山东、四川及青岛的家电下
乡政策将于今年 11 月底结束，作为中
国家电协会副秘书长朱军指出，现在
不少企业，开始重视网络消费，例如
苏宁易购，国美网上商城。“目前大部
分的网购送货渠道只能普及县一级
城市，再远就无法送到了。这从一定
程度上限制了家电网购的范围和作
用。”河南苏宁总经理钱成建分析说：

“在可以预见的将来，乡镇消费者完
全可以像城市消费者那样，足不出户，
一网解决。”

未来企业应做足细分功夫，因为
随着网上支付的快速发展，支付需求
已不再局限于互联网行业，而是广泛
地向传统行业渗透，越来越多的传统
行业开始向电子商务迈进，而家电行
业将会是电子商务发展的重点领域。
钱成建指出，家电网购可以填补传统
销售渠道的空白，也有利于在后家电
下乡时代，填补企业的渠道漏洞。

渠道下沉 备战“无补贴”时代
后家电下乡时代，网上购物填补渠道漏洞

日前，中国家电协会
就“2011 年全国家电下乡
招投标工作拉开序幕，新
一轮家电下乡招标将于
11～12 月举行”的消息进
行澄清，称这一传言不
实。据悉，传言一度在行
业内外引起诸多揣测，而
随着传言的被澄清，许多
寄希望于家电下乡政策
继续实行下去的企业，纷
纷开始应对政策结束后
的变局。

晚报记者 樊无敌

4 年来，家电下乡政策给了小企业、区域性
品牌成长的沃土。一直以来，农村消费者对价
格敏感而品牌意识不足。在补贴政策助力下，
这些小品牌借助低廉的价格吸引了不少消费
者，赚得盆满钵满。去年就曾有企业对媒体表
示，家电下乡给了中小企业一个舞台，一些老品
牌和区域性品牌得以起死回生。然而，中国电
子商会副秘书长陆刃波指出，中小企业的瞬间
繁荣恐怕只是昙花一现。政策结束后，市场可
能遭遇一轮洗牌。

家电下乡时代，拥有彩电、冰箱、洗衣机、空调
等产品综合性家电企业早已将渠道延伸至三四级
市场，专门建立专卖店渠道，并将物流配送的触角
延伸到全国大多数县城和乡镇。家电商情主编张
国甫认为，4 年的家电下乡，让大品牌进入到农民
的生活中，使他们的品牌意识逐渐觉醒。

随着家电下乡政策使命的完结，大品牌与小品
牌又重新回到了同一竞争平台，大品牌很有可能对
农村市场进行“凶狠反扑”，而小品牌失去“下乡补
贴”政策的有力支持后，很可能遭遇洗牌。

实际上，家电下乡实施以来
的成效已经通过一系列数据显
现出来。此前，商务部公布的今
年前 5 个月家电下乡销售统计
数据显示，家电下乡产品销售
4523 万台，实现销售额 1095 亿
元，同比分别增长71%和103%。

虽然以上数据仍很客观，但
来自权威调研机构的数据显示
今年上半年全国家电市场销售
增速较去年出现下滑，且下滑率
在双位数以上。其中，上半年黑
电、白电、小家电以及 IT通信数
码产品的市场销售规模同比增
速分别为 1.6%、14.8%、6.1%和

19.1%，相比于去年同期黑电 24.9%、白电 27.8%、小
家电19.0%以及 IT通信数码产品23.2%的增速，各品
类市场增速均呈放缓态势。

“这说明经过 3年的家电下乡，农村市场的刚性
需求已经得到充分释放。”河南永乐总经理丁宁认
为，随着需求的充分释放，家电企业之前采取的销售
策略需要随之改变，针对农村市场的日趋城市化特
征，从销售渠道、产品质量和服务上多做文章，以求
在争夺市场份额的竞争中战胜对手。

在后家电下乡时代，渠道为王，服务为王将决定
品牌在固定区域内的用户信誉度。河南国美总经理
张峰指出：“家电下乡的一大好处就是让农村消费者
获得了城市人的消费理念，在此情况下，那些小的家
电品牌必须跟上这一转变，否则其固有市场就会被
家电巨头蚕食。”

小品牌将遭遇“洗牌”
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