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8·15价格战或成行
业走向规范的分水岭

“我们除了有钱什么都没有！
放心打吧，往死里打！”今年 8 月 14
日，京东CEO刘强东这样表示。8月
15日，这场被刘强东称为与苏宁“最
后一场恶战”开打。河南苏宁、国
美、永乐、五星和大商电器等家电市
场被迅速搅热，各传统连锁卖场纷
纷迎战。

由刘强东挑起的这场家电价格
战在开打还不到半个月之后，似乎
就无声无息地结束了。那么，这场
热辣的战争是否真的让消费者得到
了实惠呢？很快“8·15”电商大战中
存在的：商品缺货、送货迟缓、价格
偷涨、型号不同、无从比价等问题被
消费者一一揭露出来。为此，本次
京东商城掀起的电商大战整个过程
被网友评论为“忽悠”。

对于由京东和苏宁、国美上演
的“三国杀”，苏宁电器副董事长孙
为民认为经此一役,今后家电电商将
会朝着更加规范的方向发展，“8·
15”价格战或成行业走向规范的分
水岭。

两个多月后的光棍节再次发生
电商大战，淘宝、天猫当天促销从零
点开始，一分钟内就超过 1000 万人
涌入。经过1天鏖战，其销售额达到
了惊人的 191 亿元。线上销售如此
火爆，线下传统家电连锁销售也赚
得盆满钵满。

然而，相比“8·15”电商大战，
“双 11”虽然让电商销售大增，但
“并非好事”。国美网上商城总经
理韩德鹏表示，就像抢购，其实数
量非常有限，而且都被专业黄牛
抢走了，再高价转卖给消费者。
这种行业的不规范性会造成消费
者的信任危机，对电商行业的杀
伤力非常大。

电商大战，谁“伤不起”？
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再过几天，2012年将与我们作别，回顾这一年的家电连锁卖场热点，“电商大战”无疑是最引人注目的关键词之一。
“8·15”、“11·11”两场电商大战，前者由京东CEO刘强东向苏宁、国美发起，后者则是由电商发起、线上线下共同参与的一
场全民“网购节”。 经过两场电商大战的洗礼，消费者是否真的获得了实惠，传统家电连锁又是否受到影响？在采访中了
解到，2012年，家电连锁行业的巅峰期已经结束。高增长、快速扩张的时代渐行渐远，在租金上升、门店销售量上升幅度
减缓的双重压力下，转型成为传统家电零售渠道商家最迫切的需要。 记者 樊无敌

消费者选择网购家电的主要原
因是网购价格比卖场价格便宜。在
谈到家电电商价格战的时候，孙为
民表示，家电电商其实每天都在打
价格战，之所以此次集中爆发这么
大规模的价格战并且引起社会关
注，是因为两种模式驱动的电商到
了决战的时刻，需要决出高下。按
照孙为民的划分，苏宁易购属于产
业驱动型电商，京东属于资本驱动
型电商。

孙为民认为，正是苏宁易购高速
的发展，让一些电商及其背后的风投

资金感到了紧张，“所以这场价格战
是一场避免不了的电商模式之争。”

电商大战如此火爆，传统商业模
式是否真的受到电商的冲击？河南
苏宁电器总经理钱成建认为，虽然电
商的优势是低价、便捷，但传统家电
连锁卖场的优势也同样明显，那就是
商品的第一时间更新和体验性。线
上求廉、线下求新，对于新款上市速
度以及产品、服务、售后、物流等，线
下更具备优势。网购与传统卖场之
间并不是替代关系，而是各有各的市
场空间。

河南五星电器总经理陶永表示：
“家电这块不怕电商叫得欢，论体验、
论服务、物流甚至是价格，电商还远
远比不上卖场。”

为了应对线上冲击，实现网购平
台和实体店共赢，家电连锁企业已开
始调整策略，加大线上投入，减缓线
下实体门店扩张速度。国美、苏宁、
永乐、五星等家电连锁巨头已经开始
推行线上线下同品同价政策，利用仓
储、物流及门店的优势，为线上销售
做同城配送，一线城市甚至实现了网
购送货半日到达。

相比于家电卖场在电商方面的
跨越式发展，传统家电连锁在实体
门店的扩张步伐放缓。一方面，由
于今年上半年的销售形势并不好，
市场整体销售规模下滑了两成以
上，及至下半年十一长假之后逐步
回暖，整个 3C 行业的销售利润变得
越来越薄；另一方面，今年以来，电
商销售的形势一片看涨，分流了部
分销量。

2012年9月，苏宁出资6600万美
元抄底红孩子，苏宁易购的母婴频道
变为红孩子频道，并保留了红孩子的
独立域名。同时，苏宁还大力拓展其
线下门店的业务，在苏宁乐购仕、超
级店开辟出红孩子专区，进行商品的
多元化经营。

在苏宁 易 购 收 购 红 孩 子 后 ，
其老对手国美也加快了在“百货
化”道路上的争夺。国美旗下库
巴网宣布与国内孕婴童行业领军
品牌乐友孕婴童达成全面战略合
作。库巴网将成为乐友唯一全面
入驻的大型综合 B2C 电商平台。
这也意味国美系和苏宁系的电商
平台将在母婴品类上进行正面交锋。

目前，苏宁易购与国美旗下的三
大电商都已进行了经营品类多元化
的试水。

今年夏天，苏宁提出要把电器两
个字去掉，而在12月25日，国美在北
京宣布启用新 logo，而新 logo 中不在
有“电器”二字。加速“去电器化”进
程。在实体门店中，苏宁连续与厂家

进行新品发布合作，推出微软Surface
平板电脑等，保持实体店面的高人
气。而国美在未来 3 年发展战略中
把“B2C+实体店”模式被确定为公司
的核心战略。

多种迹象表明，传统的家电连锁
企业很可能会开出类似于百货店的
实体门店，实现多元化领域的扩张。
其实，除家用电器、手机等产品外，
家电卖场在京的一些大型社区门
店早就已开始售卖日用品、户外用
品等商品。

随着以“百货化”为经营模式的
门店在全国大范围开店以及家电卖
场线上业务规模的扩大，家电卖场
将在电器、3C 品类之外的份额加速
扩容。

角色正在颠倒，一场家电电商
的价格战正在进行中，而价格战的
结果可能使家电厂商压力倍增。

如此大力度促销，有业内人士
认为，各家电电商的降价，矛头都指
向京东商场，而据了解，面对各方的
让利，京东商城方面也表示拿出5亿
元对家电产品进行让利。

事实上，无论出于什么目的，电
商市场的价格战无疑将对家电市场
乃至整个产业链带来影响，而其中

“中伤”最深的可能是家电渠道商和
厂商。

家电专家罗清启认为，电商的
这种价格战会造成这个市场的一种
混乱，面对如此多的商品，消费者
的选择也会无从下手。而且价格
战对渠道商和厂商也会造成影
响，如对渠道商来说电商打价格

战，也需降低渠道商的价格，然后
商品的需求量加大，渠道商供货
会出现不及时的情况，有可能造
成电商需要换渠道商的情况。对
于厂商来说，一些厂商的利润空
间会被挤压，比如电商都要求厂
商给他们最低价，这就会使厂商
为难，需要让利一部分，本身利润
空间也并不大。

对此，家电网主编李韬指出，价
格战无疑极大地压缩了企业利润水
平，同时也使家电市场处于低价竞
争状态，对厂商利润实际上也是一
个挤压过程，前期将在很大程度
上给企业造成一定的资金压力，
甚至会导致部分企业由于资金问
题而陷入亏损倒闭的困境，而过
低的价格也使行业生产易产生偷
工减料等道德风险，不利于家电

市场的健康持久发展，甚至会产
生安全隐患。

面对价格的一降再降，有厂家
负责人诉苦道：“降价对于制造商来
说是情非所愿。有的连锁商家要求
我们给出的价格低于给其他商家
的，但我们哪个零售商都不敢得罪，
生存压力非常大。”

今天，制造商普遍对价格战疲
惫不堪，而渠道商却乐此不疲。有
业内人士认为现在是“渠道价格战”
取代了“厂家价格战”。在以前的价
格战中，产品价格的决定权在厂家
手中，商家只是跟随着厂家进行价
格调整。而连锁商家发展壮大以
后，采购数量加大，可以根据自己所
面对的市场和竞争的需要自行决定
价格，从一定程度上说，价格的决定
权开始从厂家移向商家。

价格战难以避免，卖场欲借仓库直销突围
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