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一场没有赢家的电商之战主持人：8月15日，整个电商行业都为之
沸腾了，依托微博平台，网民、电商、专家都卷
入了这场战斗，有人真想买东西，当然也不乏
看客，当事件越来越向着“声讨”中转变，这不
过是一场“秀”，电商结局没有赢家充实着各
大媒体，你的观点是什么？

罗清启：在这场电商价格“秀”中，是
否成为真正的赢家，不是说凭借部分产品
的低价获得了短时间内的流量增长，就成
为这轮市场竞争的赢家，而取决于企业是
否构建起能够保证持续低价的供需链体

系，并以此为基础形成持续赢得用户认可
的综合竞争优势。在这场价格“秀”中，部
分企业仅仅把所谓的低价当做吸引消费
者的噱头，靠少量低价产品甚至是下单即
缺货的“影子”产品蒙蔽消费者，这种价格
闹剧注定是不会被消费者接受的。

大海：一场闹剧，电商之间的价格大
战除了烧钱，就是售假，虚假，让消费者
心里受伤。使得这场“价格战”有名无
实，沦为一场索然无味、尴尬的“秀”。因
此这种竞争的结果没有赢家，只能带来

更严重的亏损，是一种难以持续发展的
双输的格局。

洪仕斌：电商通过此次约战，做了一
次免费宣传正是轻资产营销手段的一个
体现。作为新时代的一种营销模式，投资
小是其最大特征。在互联网时代，轻资产
营销模式利用网络成本低范围广影响力
大的优势，迎合了企业发展所需。通过把
传统的销售渠道压缩至网络平台，把现代
电商销售模式与传统销售模式进行了很
好的融合创新。

新闻
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8月15日，随着京东商城挑起电商之争，苏宁和国美等商家的应战，整个电商行业都为之沸腾了。然而，激烈的电
商价格战后面，家电制造企业也不可避免地成为这场战争的利益相关方之一，由于争霸赛直接导致企业渠道价格的连
锁反应，这是否意味着二三级代理商的营销之路彻底堵死，家电制造企业该如何防治这不正当市场竞争？

主持人：有行业机构预测2012年，
10%的家电零售额将花落电商，随着网
络的发展和三四级市场的不断扩张，预
计未来逐年攀升。但随着电商价格战不
断逼近底线，家电企业以及代理商不可
避免地成为受害方之一。各位有何高招
让制造企业防治这不正当市场竞争？

主持人：激烈的电商价格战后面，家电制造
企业也不可避免地成为这场战争的利益相关方之
一，由于争霸赛直接导致企业渠道价格的连锁反
应，这是否意味着二三级代理商的营销之路彻底
堵死，电商与家电企业的零供关系将走向尽头？

低价伤及零供关系

洪仕斌：生意是没有尽头，也就是没有
永远的敌人与永远的朋友。电商约战，清
晰看到，国美与苏宁这两家冤家，因为京东
走在一起，拥有一个共同目标——干死京
东。而电商价格战就不会影响家电企业的
零供关系。家电企业因为渠道的多元化，

不赚钱可以采取不合作的方式。同时，网
络销售在中国还是永远替代不了传统销
售，二三级代理商的道路也不会堵死，在全
球也一样，要不沃尔玛不会成为全球第一。

大海：不管线上购买多么优惠，线下渠
道永远都不会消失，一是因为家电买前体
验的重要性，二是在二、三线城市、广大的
农村市场，线上购买不能得到广泛普及。
三是线上销售的家电产品与实体店的家电
产品并不具备可比性。另外还涉及配送、
安装、售后等一系列问题，因此单从价格来

看电商们的未来的走势，意义不大。
罗清启：目前家电连锁企业拥有庞大

的线下体系，制造商在三、四级市场也拥
有庞大的自建渠道，这两部分至少占到整
体市场的 99%，纯电商的市场份额不足
1%，制造商不会为了这不到 1%的线上份
额打价格战而扰乱 99%线下份额的价格
体系。所以说，电商行业激进式的价格乱
战只能是暂时性的，从长远发展角度看，
实现供需链的和谐共赢都是零售企业发
展的本质所在。

实现供需链有效对接
罗清启：零售企业最关键的职

能是通过与消费者的高黏度的对接
去发现和创造需求，整个行业将转
化为准确的点菜制的生存方式。对
电商企业而言，拿着现成的相同的
货品去降价根本不是电商的活。从
制造业的角度看，打破当前部分企
业挑起行业恶性竞争的最佳途径就
是实现供需链体系的有效对接。否
则在产品高度同质化的竞争生态
下，价格战在所难免。

洪仕斌：渠道并行、产品区隔，是
防止电商价格战逼近底线的唯一方
法。因为这种电商乱价是家电企业
与家电代理商共同面对的问题；其
次，现今家电渠道多元化，也让家电
企业对于渠道权有足够分量的话语
权，真正到了电商乱价时刻，家电企
业可以选择不合作的方式。尽管电
商是未来发展方向，但毕竟现今占据
销售不足10%，影响不了大格局。

大海：防治电商这不正当市场竞
争最有效的办法是政府及监管部门
的介入并适当调控，是电商需回归理
性竞争；其次是生产厂商产品的设
计、研发、生产才是企业的立身之
本。因为具有市场竞争优势的产品
才能真正提高企业本身的话语权。


