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“从长远看来，消费者购买家电时，主要选择
的渠道仍然是线下实体店，线上电商是一种补
充。”陶永说，从美国、日本这些相对于中国更成
熟的市场看，消费者购买电器的主渠道还是实体
店，约占总份额的 80%，而线上销售渠道作为差
异化需求的补充渠道约占市场份额的20%，美国
最大的家电连锁企业百思买其实体店的销售规
模占整体销售规模的 95%，其线上电商占 5%。
实体店之所以成为消费者购买电器的最核心主
渠道，就是因为消费者购买时有四方面考虑：价
格、体验、推荐和售后服务。

“电商价格战阶段性结束，而长期性的斗争
开始了”。苏宁电器副董事长孙为民在评说京东
罢兵时说。据陶永介绍，五星也加入了“8·28”促

销战，和电商经常上演的“‘有价无货’、‘许多区
域无法配送’、‘页面打不开’”的戏不同，五星实
体店让消费者有着更好的购物体验。

“目前看来，谁是谁的补充已经不重要。”家电
网主编李韬分析说，“不论此次电商与实体大战有
多少口水和诟病，其积极之处仍很明显。首先商
务部出台了相关的电商管理办法，变没有规矩为
有章有法，此后的市场竞争将更为健康。其次，必
然更加坚定几家企业走电商道路的决心，加速网
上与实体价格统一的步伐。随之而来的国庆，将
是对各实体与电商线上线下能否尽快同步的一次
考验节点。最后，将使得各自为主的单品牌电商
快速向几家大电商集结。这是一次综合类网站洗
牌的过程，最后形成两三家大电商将是趋势。”

作为全国十佳
家电卖场，永乐二七
店12000平方米的超
大面积堪称家电巨
无霸，特别是该店率
先推出针对3C服务
的快捷服务站——E
快服务站，更是让消
费者在销售现场第
一时间享受到全面
的现场安装调试、检
测、维修、保养、美容
等一系列的3C产品
售后服务。

记者 樊无敌

三国杀变三国“刹”
价格战凸显技术之困 线下线上融合迫在眉睫

刘强东为何“喊停”？是赚够了就走，还是迫不
得已？随着这场越来越像闹剧的“电商大战”落幕，
有消息人士透露称，多个国内电器品牌商家已开始
对京东紧缩供货，这或许成为逼迫其低调退场的“最
后一根稻草”。

尽管一再坚称“有70%的经销商支持，少部分反
对”，刘强东还是在 8月 21日坦言“受到很多方面的
压力”。他表示，和国美、苏宁比，京东体量还比较
小，压力自然也更大。“比如来自经销商的压力，他们
对国美、苏宁施压没办法，但可以对京东施压。各式

各样的压力吧，导致我们在个别品牌、个别款式要有
所照顾。”

同时，史无前例的“电商大战”对各家电器企业
高层震动极大。电器生产商普遍对京东炒作很反
感，加上苏宁、国美的施压，开始收缩对京东的供
货。“供应商和渠道是绑在一条绳上的蚂蚱，谁也离
不开谁。”家电专家罗清启指出，“8·15”后，各大电器
品牌商在高层的推动下，供给京东的商品型号进一
步减少。另有内人士预计，在接下来的第四季度销
售旺季，京东或将面临大面积缺货的尴尬。

【社会效应】
恶评如潮，收益或难抵

信用透支
从刘强东8月13日晚间的一条微博引

发空前的“京东苏宁”大战开始。原以为会
受到消费者追捧，最后却落得“人人喊打”，
这场电商大战，让刘强东成为“公敌”。

“刘强东太会演戏了，刘强东利用微
博营销，‘过度透支’了自己的信用。让
消费者愤怒，甚至感到‘被愚弄’，是此次
电商大战中，无论是价格幅度还是价格
范围，都远没有消费者预想中那么猛烈，
要么型号不同，要么显示无货，甚至还有
部分产品出现涨价。”

处于漩涡中心的刘强东谈起刚刚过
去的这场大战说：“这时候打价格战是最
划算的，我们账上资金充足，也没有 IPO
的压力，如果我们年底就要 IPO，投资者
会说，都难成这样了，还怎么上市？如果
我们上市后再打，我更不敢打。”

事态的发展大都在刘强东的掌控
中，但让他没想到的也并非是消费者的
恶评如潮。“收益或难抵信用透支。”据知
情人士透露，价格战后有多家电器商开
始控制供应京东的库存压货量，并增加
了现金结款量，缩短放款周期，开始鸣金
收兵的京东因手头钱紧可能会造成第四
季度面临大面积缺货。

线上打得火热，郑州本地的实体店销售情况
如何？在走访时了解到，郑州本地销售目前保持
有序正常进行，电商大战没有对本地造成大的影
响。相反，更多有购物需要的消费者开始频繁关
注实体店价格。

本周三下午，在永乐二七广场店，记者遇到了
购买平板电视的吕先生。一提起网购，他果断地
说：“网购便宜的小家电还可以，但我再也不会在
网上买彩电等大家电了，很不靠谱。有些商品虽
然价格低，但排除不了质量差或中途换货的可能
性，我就上过当。”

“本次商战对河南市场影响不是很大，我们将
以此次大惠战为契机，线下门店打破传统的周末
促销的模式，推行周中促销、夜市促销，进一步方
便消费者。”河南国美总经理张峰说，从昨日开始，

国美二七新活馆开始提前让利。
“从2009年开始，家电和迪信通、乐语等手机

3C数码卖场都会不约而同地在距离 8月 28日最
近的周末启动大规模的促销战，而今年则选择在
8月24日到26日。”河南永乐市场部经理李波说：

“本次 8·28活动恰逢永乐二七店 12周年庆，我们
率先推出E快服务站，永乐在销售现场第一时间
为消费者提供全面的现场安装调试、检测、维修、
保养、美容等一系列产品售后服务。”

“自从 8月 17日，苏宁、国美两大家电连锁品
牌纷纷宣布，其旗下所有门店电器价格保持线上
线下一个价后，五星实体店的销售同样冲至开战
以来的顶峰。”河南五星总经理陶永这样评价实体
店的销售业绩。而河南苏宁总经理钱成建则认
为，物流配送是战胜京东的关键法宝。

8月15日，京东商城
CEO刘强东挑起电商价
格混战，这一举措不仅
搅动了家电行业，也引
发了社会各界对于家电
线上线下销售的关注。
然而，继国美发倡议书
称“掐架没意义”后，不
仅刘强东承诺的“全品
类低价”并未如期而至。

8月22日上午，有细
心的消费者登录京东商
城发现，此前网页上方
最显眼处有关“价格战”
的宣传语已不见，这标
志着本次“电商大战”的
另一主角京东也表态战
事“暂告一段落”。但

“常规战”不会停止，在
郑州，苏宁、永乐、国美、
五星等卖场的实体店将
发动大规模的促销战。

记者 樊无敌

【线下反应】 实体店开始PK

【发展趋势】 线上线下加速融合是不争的事实

买指定产品送食用油

本周末，永乐总店庆的促销风暴将以二七广场店为
主力店，全市所有门店全面爆发，促销范围遍及全城。
除了公司统一拨付的巨额促销费外，二七广场店还会在
门店利润中拿出极大一部分来补充自己门店的促销活
动，在他们眼里，12年店王的称谓是消费者给予的，消
费者是这场店庆的贵宾，款待贵宾当然要用最好的！

从今天到周日，为庆祝永乐二七店 12 周年店庆，
永乐联合家电厂家都早已准备了总价值超过 1000 万
的特价机型。此外，来该店买指定产品送福临门食用
油 1 桶，购节能产品享受国家节能补贴，购厨卫、小家
电产品独家享受惠民补贴。

店庆期间手机三折起

从今天到周日到永乐二七店购买家电产品，都能享受到力
超“黄金周”的巨额优惠。

永乐二七店庆期间，彩电将作为重点让利产品之一，特别是
针对市场上反响比较好的40英寸以上的大尺寸LED、3D彩电，彩
电七折起。冰箱洗衣机类，永乐将主推全部品牌的中高端产品。

其中，节能电脑冰箱、对开门冰箱和三门冰箱以及滚筒洗衣机，最

高可优惠20%，品牌涵盖海尔、西门子、小天鹅、松下、海信、LG、美

菱等百余种不同型号的产品。此次店庆，永乐将所拥有空调和厨

卫的储备货源扩充了2倍。在折扣力度上，冰箱、洗衣机八折起，

厨卫六折起。小家电七折起。针对即将开学的学生消费群体，店
庆期间手机三折起，数码七折起，电脑八折起。


