
2 0 13 年8 月7 日 星期三 统筹：卢培天 美编：夏普 校对：一广 版式：李仙珠A2 6

经济新闻 特别报道

彩电低价活动仅剩最后5 天

自“彩电低价革命”开展以来，国美彩电销

量出现井喷高峰。其中42英寸、46英寸、50英
寸、55英寸的彩电销量占比最大。

本次活动将持续到 8 月 11 日，在此期

间，32英寸彩电跌破1300元，42英寸彩电跌

破 2600元，46英寸彩电跌破 3000元。国美

还联合 15大家电品牌，举办内购会，全场购

彩电满1000元加送好礼；购智能电视满1000
元返 100 元，满 2000 元返 200 元，满 3000 元

返300元。

“本次‘彩电低价革命’或可视为国美打

响持续低价战略的第一枪。”国美电器总

裁王俊洲重申，要把国美塑造为“线上线

下最低价、最专业的标杆型零售商”，重塑

国美“价格杀手”形象。

国美大单压低智能电视价格

毫无疑问，智能电视是当前彩电市场的

蓝海。未来，国美将以丰富的产品，良好的

体验，始终保持的低价优势，打造国美智能

电视版图。

日前，国美与数十家国内外知名电视厂

商签订了共计 595万台采购订单，智能电视

占比 65%，采购规模再创新高。这一采购大

单的签署再次表明，“价格杀手”国美将对智

能电视市场制造新的冲击，带动市场重组。

“7月激情未退，8月革命再起”，8月 1
日~11日，全场智能电视全面直降，最低跌至

5折，其中 32英寸彩电将跌破 1300元；42英
寸彩电将跌破 2600 元；46 英寸彩电将跌破

3000 元；50 英寸彩

电将跌破 4000 元；

55英寸彩电将跌破

5000 元，真正让利

消费者。

郑州晚报记者

樊无敌

经营一个小微企业，成本有多大？

打工青年回乡创立淘宝品牌

杨乐，老家南阳，今年30岁。16岁去

深圳打工，做了十几年成衣流水线上的工

人，半工半读学了服装设计后，开始涉足

成衣设计，2011年5月在郑州创办帛霏服

饰公司，6月在淘宝上正式推广帛霏女装

品牌。

公司从创业伊始就专做线上销售，谈

及原因时，杨乐说道：“我原来在一大品牌

的服装厂工作，从 2009 年开始就注意到

该品牌的实体销售额下降，而网上销售额

在不断上升，其他品牌也是这样，让我对

这个行业大有信心。”

月销售额近8 0 万，支出6 0 多万

由于没有踩准季节热点，公司创业前

一年都没有赚到钱，开业 8个月后，公司

账户上只剩 800块钱。直到过完年，销售

情况才有好转，平均每月 2000多件，月销

售额80万左右，这算是一个不错的业绩。

但在被问到公司的盈利状况怎么样

时，杨乐呵呵笑了两声说：“至今账面上还

是没钱，看不到利润。”

他给记者算了一下成本账。

在南四环那个生产车间还开着，加上

办公用房，每个月租金近一万。

为员工租了两套房方便其上下班，这

笔费用每月 4000元，加上员工工资，月花

费16万元左右。

公司交的是定额税，国税和地税每月

各1000元左右，税务负担相对较小。

原材料成本平均每月 22万元。压力

倒是有所下降，因为公司打开知名度后，面

料供应商不再要求立即结账，可以月结，这

适当缓解了公司的资金流通。

推广费的花费也是重头。光淘宝这

一家店铺每月的推广费就 15万元，刚刚

又在天猫上开了一个店，推广费用占销售

额的25%左右。

杨乐说：“之所以见不到钱，是因为公

司在扩张期，有点钱就拿来买材料、招人

才，销售额可量化，但想不到有那么多花

钱的地方。”

在被问到有没有想过融资时，杨乐说

我们这样的公司连财务报表都没有，银行

根本看都不看你。淘宝为支持其店家搞

了两次贷款活动，但他都没参加。“5个百

分点的利率虽然相对市场利率优惠了，但

我们搞的是战略型亏损模式，不敢接受。”

他说道。

希望完善衣食住行配套设施

作为一个本土电商品牌，杨乐认为郑

州相较于沿海发达地区的优势在于交

通。郑州处于中原腹地，快递到全国各地

都是一个适中的距离，不会有江浙沪那边

常有的爆仓困扰。

杨乐举了曾经在深圳工作过的工业

园区的一个例子。在那个服装生产园区

里，建有低廉的员工公寓，政府财政补贴

员工食堂，员工不为吃住烦恼，才能安心

工作。反观郑州，工业园区没有完善的衣

食住行配套设施，员工住房和吃饭的成本

都高。

人才也是一个很关键的问题，在郑州

市场上基本招不到专业对口的人员，所以

基本都是招应届生慢慢培养。“我们小微企

业对应届生就业的贡献是非常大的，在沿

海一些城市，只要接收应届毕业生就有相

应的3~5个月520元的补贴或8万~10万元

贴息贷款作为鼓励，但在郑州还没有看到

政策的落实。”

“要有土壤，种子才能生长，有时候不

是我们做不到，而是土壤太贫瘠了，所以

生长特别艰难。”他说道。

重塑“价格杀手”形象

国美掀起一场彩电低价“革命”

7 月 2 9 日，国美在北京举办

了“智 能 生 活 视 界 在 握

2 0 13 中国彩电趋势研讨

会”。会上，国美高级副总裁

李俊涛表示，“国美要重塑‘价

格杀手’形象，掀起一场低价

‘再革命’。在全国不限量供

应低价产品，不搞限量、秒杀

的噱头营销，真正确保长期低

价的惠民战略，践行成为‘线

上线下最低价、最专业的标杆

型零售商’的承诺。”

样本2

郑州原创淘宝服装品牌

一年营业额一百四五十万

利润只有一二十万

现在做 IT 行业的越来越多，一

个小的软件公司成本大概是多少呢？

昨日，某 IT 公司的经理杨先生

向记者透露了他们公司的运营成本，

该公司已经营6年。

杨先生说，他们每个月的固定支

出有：公司面积 140平方米，位于农

业路一商务写字楼内，每月房租

6000元；物业、水电、停车、固定电话

费用每月1500元；宽带每月2000元；

公司员工16人，每月工资支出5.8万
元；员工的社保每月近 1万元；销售

人员差旅费每个月2.4万元。

“这些都是每月的固定支出，还

有每年的固定支出。”杨先生说，每年

他们公司要做推广，费用一年三四

万；制作彩页，一年四五万元；每年固

定投入活动费用1万元；公关费两三

万；每年还有资质评审等乱七八糟费

用1万元。

另外，成立公司时还有一次性的

固定投入，简单装修费用2.5万元；服

务器费用3.4万元；笔记本电脑8台，

台式电脑16台，共投入12.4万元。

按照杨先生提供的信息，不算成

立公司最初的硬件投入18.3万元，他

们公司每个月的固定开支约10万元，

一年下来也得120万，再加上每年需

要的固定投入13万元，他们公司每个

月的营业额得 15 万才有可能顾着

本。那么他们公司的效益如何呢？

“我们经常是吃了上顿没有下

顿。”杨先生说，这个行业分淡季和旺

季，基本上一年有6个月为淡季，6个
月旺季，“淡季的时候连续几个月收

入都为 0，旺季的时候每个月最少一

个合同，最多七八个合同。”

杨先生说，他们的一个合同金额

为十多万元，一年的营业额一百四五

十万，减去成本、税金和员工的奖金

提成，利润只有一二十万，“这钱还

得对新的项目进行再投资，所以经

常是捉襟见肘。”

郑州晚报记者 程国平 李丽君

（请继续阅读A2 7 版）
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