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8月12日，五星电器自建的网上商城“五星享购”
正式上线，同时公布电商发展蓝图，采用多渠道经营，
涵盖四大业务单元，包括自建“五星享购”、开设天猫
等第三方平台旗舰店、开通电视购物及电视商城旗舰
店，和建设针对中国三四线市场的O2O业务。

五星电器自建电商平台“五星享购”经营手机、
数码和厨电产品，并逐步拓展到大家电和化妆品等
非电器品类。除了丰富的产品选择，五星享购将服

务作为主打特色：小电类与顺丰合作全国配送，大
电类依托五星连锁先进的供应链体系和完善的售
后服务，五星将在南京、苏州等城市试点推出大家
电“送装一体”服务，彻底解决目前电商配送、安装
分离的问题，帮助顾客节省时间，提高效率。五星
享购还兼顾五星电器线上线下的客流互通、新品类
拓展等任务。日前五星享购就成为了微软 Xbox
One中国首发电商渠道之一。

除了自营平台外，五星积极入驻天猫、亚马逊、
建设银行、平安银行等第三方电子商务平台，通过
纯电商平台的巨大流量实现销售规模的快速扩
大。未来，五星的电商业务不采取烧钱模式拓展，
而是通过创新经营模式和投资，成为一家有盈利的
多渠道电商平台，提供从门店到网络、电视、电话等
的 anytime、anywhere 的全渠道购物体验，满足消费
者多样化的购物需求。

转型期卖场如何“触电”？
线上线下磨合调整，有效互动服务消费者

当前零售业正经历着第三次改革，无论是线上还是线下的零售商都面临着新挑战，这是以
产品过剩和信息革命为发端的绝对买方市场时代，消费者具有无尚的选择权，通过鼠标或
手机就可以不分时间地点地购买到商品。消费市场主导大权已经从生产商零售商转移到
消费者手中，零售业从渠道为王的时代迈向消费者找钱的时代。针对这一现状，苏宁和永
乐、国美、五星等家电连锁卖场都在转型，他们都做了哪些努力？苏宁易购、国美在线作为
电商代表，下一步在电商市场，又将有哪些举措？郑州晚报记者 樊无敌/文 白韬/图

“双线同价”、云台开放、收购 PPTV 和满座网、
建立美国硅谷研究院，苏宁云商集团围绕互联网发
展精心布局。这两年苏宁云商可谓是动作频频。
可是自苏宁转型之日至今，坊间猜测丛生：是觊觎
其他电商发展火热，意欲分羹；还是企业出现危机，
被迫转型？

其实，苏宁是基于技术产业的变革，以及企业
发展的需要审时度势地确定了苏宁新十年的发展
规划，去完善企业的发展模式。苏宁在行业内率先
提出了 O2O 模式，不但没有把实体店关掉，反而将
其上升为线上线下联动的核心环节。我们看到传
统实体店如何为未来结合互联网的发展，因此必须

要调整优化，必须转型。如果我们还停留在 3、5 年
前的这种店面形式，就一定会被淘汰。所以苏宁提
出了云店的概念，店面未来要集体验、展示、购物于
一体。O2O模式也成为行业内的趋势，不管线上线
下的企业都在进行O2O转型。因此，苏宁在O2O转
型上走在了前列，只要坚持下去就一定会有成果。

近日，处于转型期的苏宁易购正在搞 818 电商
大促销，在8月18日苏宁易购订单数为220万单，销
售额同比增长 390%。苏宁易购 818 的高增长有多
方面原因，但主要是苏宁云商战略落地执行的结
果。与去年 0 元购的价格玩法不同，苏宁易购今年
并未过于强调价格因素。往年，价格战给网站带来

了不少流量，但也造成了不小的伤害，消费者在大
促后迅速散去，因此今年推出“闪拍”、“大聚惠”等
玩法，在引流的同时将这些栏目常态化。

苏宁云商转型已从弯道进入直车道，下半年将
加速。今年年初，苏宁云商将线下门店和线上易
购两个运营体系整合为大运营中心，两套体系组
织架构、运营方式、信息系统等不同，今年年初调
整后，需要有一定时间的磨合、调整、创新、优化和
升级。另外，在线上线下融合方面，苏宁云商此前
曾在线下门店开展免费贴膜等活动，此举正是用
线上的免费思维武装线下，是线上线下磨合调整
的结果。

进入8月，电商圈里狼烟四起，战火重燃，对于
经常关注国美在线的消费者可能会发现，近几日
国美在线的商品页面上，一些商品名称下面多了
个“聪明购”的小标签，这就是国美在线日前推出
的比价神器。

这个软件可以通过技术手段定时去收录知名
B2C商城，并抓取其商品的价格等基本信息。主要
是针对大家电、3C、数码等品类商品推出的价格比
对服务。消费者可以使用这项服务与同行业同款
商品进行价格比对和信息查询。登陆国美在线，在

商品列表页和详情页会出现“聪明购”的比价结果，
以便消费者在看中的商品中选择最优惠的一家下
单。此次“聪明购”的上线，是国美在线针对用户购
物下单环节进行的体验升级，是针对“贵就赔”承诺
的具体细化。这一环节，可以使用户在网购过程中
比的放心，买的安心，融趣味性与实用性为一体。截
至目前，包括京东在内的诸多竞争对手还没有此项
增值服务。此番在用户体验环节上创新，对提升国
美在线的网购体验可起到“四两拨千斤”的效果。

今年年初以来，集团在供应链、物流、以及服

务等诸多后台层面完成整合后，国美在线便以集
团O2M战略先锋的姿态再战8月电商圈，只不过这
一次如“超人归来”。试想，一个 20 亿元左右的采
购大单，厂家在价格上做出的优惠与一个几千万
的采购单能一样吗?国美在线目前拥有的就是这种
集团采购形成的强势供应链，进而衍生出来的价
格优势。这一优势的骤然提升，让国美在线与京
东的对标战线有了一个“定军心”的终极武器，可
以不惧京东体量优势，直击对手核心要害。这也
是京东商城一直拿国美在线“没辙”的原因所在。

8月11日，集团总裁王俊洲在一篇内部邮件中
称，国美在线到了踩油门加速的时候了。与此同
时，国美在线董事长牟贵先也通过内部邮件向全
体员工宣布了下半年的目标，那就是价格全面压
制京东，而且与之前的邮件中以同行、友商等“专
业用语”不同，此次内部邮件中，两位老总都直截
了当的点了京东的名。

电子商务保持了多年的飞速发展，电商格
局却震荡不断。相比线下巨头的线上“分店”，

“传统”纯电商最大的弱点就是线下。因此，
O2O 的概念一经提出，就获得了电商行业的认
可。然而以“轻资产”为主，纯电商发展线下却
面临着众多的困境，无论是阿里联手银泰，还
是京东疯狂扩建物流仓储，都难以起到力挽狂
澜的效果。而携线下优势一举冲入线上的国
美在线等企业，却兼具线下的沉稳底蕴和线上
的锐意进取，无论对线下零售，还是线上电商
的颠覆都显得顺理成章。

今年年初国美在线制订了“五大战略”，简单
说就是在用户体验、供应链、物流、移动互联网以
及 O2M 方面的全面推进举措。进入下半年，国美
在线在这五大战略的推进上都取得了一定的成
果，新版页面的上线、售后的提升、28 年供应链的
再一次整合等，为国美在线提供了全面颠覆纯电
商的基础。作为国美集团的子公司，河南永乐生
活电器将按照集团的统一部署，形成线上和实体
店的互动，更好地服务消费者。
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永乐将实行线上和实体店更有效互动 河南永乐生活电器有限公司营运总监 赵继永

国美在线拥有集团供应链衍生的价格优势 河南省国美电器有限公司总经理 张峰

五星提供从门店到网络、电视、电话的全渠道购物体验 河南五星电器有限公司营运副总经理 张宏

◀▶

◀▶

苏宁在行业内率先提出了O2O模式，不但没
有把实体店关掉，反而将其上升为线上线下联动的
核心环节。
——河南苏宁云商销售有限公司总经理 姚凯
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“传统”纯电商最大的弱点是线下，因此，O2O
的概念一经提出，就获得了电商行业的认可。
——河南永乐生活电器有限公司营运总监 赵继永


