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公司价值

!美苏争霸"仍是发展主线

数码产品成家电连锁新增长点
!

本报记者 陈静

传统家电旺盛的需求成就了国

美 电 器 !

!"#$%&'

"# 苏 宁 电 器

!

()*)*"

"这样的连锁巨头 $随着国

美托管大中$ 行业开始由 %三国演

义&向%美苏争霸&演变'

家电连锁行业达到如今的集中

度后$龙头企业正纷纷将提升内部管

理水平和信息化程度作为提高盈利

能力的重要武器( 同时$这些在传统

家电领域极具优势的连锁企业$将手

机#数码产品等消费电子产品视作新

的利润增长点$消费电子产品销售渠

道的整合大幕正徐徐拉开(

行业集中度进一步提升

随着国民收入的增长$ 传统家

电市场继续保持着需求旺盛态势 (

今年
+,-

月$空调行业销售量同比增

长
.*/01

$远远高于
*!!2

年的
*%"1

和

*))3

年
45/531

的行业增速 ( 前
-

个

月$冰箱行业#洗衣机行业销量分别

同比增长
*"/0-1

#

*5/"31

( 专家预

计$到
*((0

年底$国内家电市场销售

规模还将进一步扩大到
05((

亿元左

右$ 同比增速仍将保持在
.*1

左右(

未来
3

年内$我国家电及消费电子市

场销售规模仍将保持约
.31

的增速$

到
*(.(

年$市场容量将达到约
..(((

亿元(

目前$家电连锁企业已经完成了

初创阶段$向高速成长期迈进$百货#

传统家电大卖场#小型电器专卖店等

其他业态在家电销售竞争中已经淡

出或边缘化( 在家电销售渠道中$连

锁业态呈现出旺盛的生命力(

专家认为 $我国目前家电连锁

化率还很低 $ 发展空间仍然很大 (

按照
*((2

年销售额计算$国美!含永

乐"#苏宁#大中#五星等专业家电连

锁企业销售额总计
.(((

亿元左右$占

到家电#消费电子总体市场规模
23((

亿元的比例仅为
.31

( 而在美国#日

本等成熟国家$家电#消费电子零售

终端的连锁化程度约为
0(1

(

家电连锁化程度提高将是市场

发展的趋势( 中怡康数据显示$

*((0

年上半年$ 国内专业家电连锁企业

的销售规模占家电市场销售规模的

比例较
*((2

年底又提升了
*/*

个百分

点$ 家电连锁行业正面临着前所未

有的发展机遇(

中投证券预计$ 按照我国家电

及消费电子市场每年
.31

的增长率#

零售终端的连锁化率每年
3

个百分

点的增速计算$未来
"

年我国家电连

锁行业的销售额复合增长率可以达

到约
5#1

(

开拓数码产品市场

家电连锁企业在继续巩固传统

家电市场优势的同时$ 也将发展的

触角伸向了消费电子市场(

从我国城市家庭拥有家电及消

费电子产品情况来看 $彩电 #手机 #

洗衣机#冰箱#空调等产品的拥有量

已经进入相对饱和$ 这些产品未来

的消费需求将更多体现在家电产品

的更新换代上( 相对而言$摄像机#

电脑#相机#小家电以及厨卫产品的

普及率依然不高$ 未来消费电子产

品的市场空间将持续扩容(

今年
5

月份以来 $手机 #电脑空

调#冰箱#微波炉 #摄像机等产品销

售量增长非常迅速$每
.((

户城市家

庭拥有量均有非常明显的提升( 预

计
*((0

年中国平板电视#数码相机#

数码摄像机等主要消费电子产品销

售额将分别达到
2*(

亿元#

.2(

亿元#

23

亿元(

目前我国数码产品主要是通过

67

大卖场销售$其次是厂家直销和家

电卖场$ 分别占据
328

#

+21

和
+*1

的市场份额(

今年
#

月
*"

日$

9:

巨头戴尔宣布

与国美达成协议$ 通过国美卖场销

售其最新的消费数码产品( 几天后$

微软!中国 "宣布 $将与国美联合推

广预装正版
;<=>?@A

系统的电脑和

其他微软产品(

..

月$国美更是成立

了专门的通讯公司$ 力争在
*))-

年

实现
.#-

亿元的销售额$占到
*))-

年

手机市场份额的
.)8

(

业内人士指出$ 消费电子产品

零售渠道过于分散$ 作为主要经营

消费电子产品的
67

卖场在产品质量#

售后服务上都存在着一定的问题 $

在未来
*45

年内消费电子零售业将

会面临一轮整合$

67

卖场将面临更激

烈的竞争( 而作为家电卖场龙头的

国美电器和苏宁电器将凭借强大的

品牌优势逐步占有更多的市场份

额(

从
*))2

年销售额排名前三十的

连锁企业来看$ 除了国美电器和苏

宁电器外$ 其他企业的零售额并不

高( 这主要是因为$在消费电子零售

市场除大家电#手机实现了专业化连

锁经营外$电脑#数码产品等新兴发

展的电子产品还没有出现强有力的

领导者( 前
5)

名零售商有
.B5

都是主

要经营家电$但是除了国美#苏宁和

五星以外都没有超过
.))

亿元(宏图

三胞#迪信通#中复电讯等排名靠前

的零售商也都是经营手机连锁的 $

但是除了宏图三胞以外营业收入都

没有超过
.))

亿元( 业内人士认为$

这样的市场结构将更有利于行业领

导者的整合$ 同时相对巨大的市场

需求而言$消费电子零售商一定会通

过外延式扩张迅速增加市场份额(

"

特别报道
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国美电器

家电供应链整合者
!

本报记者 陈静 实习记者 黄丽萍

.*

月
."

日$国美电器!

)"#5/&'

"

发布公告$以
52

亿元的价格通过第三

方曲线收购大中电器(国泰君安分析

师刘冰认为$此次收购大中后$国美

将拥有中国家电零售业中最大规模

的门店网络$在规模#网络覆盖上已

经形成了先发优势$并转化为公司的

核心竞争力(

综合毛利率提升

国美电器三季报显示$公司共实

现收入
5)5/.#

亿 $ 较上年同期增加

0)/"28

)净利润约为
0/35

亿元 $同比

增长约
5"/"28

(

在收入增长的同时$公司综合毛

利率不断提高(今年前三季度综合毛

利率约
.3/.-8

$ 提升了
./*.

个百分

点(公司方面表示$理性扩张#优化门

店网络以及精细化管理的推动$使得

毛利率不断提高(

公司前三季共开设
-3

家新门店$

在
..

个新城市建立业务$门店总数增

至
20*

家$遍及
.0.

个城市( 而此前成

功并购永乐和最近托管大中$更使国

美在北京#上海两大主要城市的门点

数量均超过
.))

家$可谓%锦上添花&(

国美电器以收购的形式进行规

模扩张$相比较自开门店更利于降低

成本$同时也利于发挥收购门店在当

地的区域和品牌优势( 然而$国美也

必须面对收购后的品牌整合问题$以

避免整合后门店重复现象(

虽然当前市场中细分出
67

连锁#

手机连锁# 网上连锁等专业领域$但

是综合性的家电卖场仍为市场的主

流( 当然$国美的战略布局也并非十

全十美$业内人士分析$国美电器在

华东地区的优势不如苏宁电器明显(

国美的规模优势为国美进一步

的发展奠定了实力 ( 以此为基础 $

*))0

年$国美电器以提升单店经营质

量为首要目标$并在完成销售目标的

基础上$适当调整开店数量( 目前国

美正在一线城市进行门店网络的优

化# 在二线城市继续完善网络布局(

国美计划在
*))0

*

*)..

年的
3

年内 $

力争把国美和母公司的全国市场占

有率提高到
*)8

以上(

国美管理层认为$未来销售额的

增长将由依赖于新门店数量扩张$逐

步转向依赖于加强门店精细化管理

及提升单店经营效率(国美计划开设

特色精品店 +旗舰店 #打造 %一区多

店&$进行错位经营$为消费者提供更

多的选择空间(

加强与供货商合作

目前$国美正在不断加强与供货

商的合作$ 希望通过供应链的整合$

更好地把握消费者需求$并实现和制

造商的双赢(

今年三季度$国美与戴尔公司签

订独家协议$使国美成为戴尔公司在

中国唯一的零售合作伙伴$成为国美

布局
5:

战略的重要一步(

此前$索尼#海信等全国首批
53)

家核心供应商通过
CD9

系统与国美

进行信息系统对接( 公司方面表示$

进行
CD9

对接$其实质不仅仅是数据

交换$更是对供应链的整合( 目前国

美信息化的建设正在从对主体业务

的支持$ 提升至对整个企业决策#管

理的支持(

家电连锁正在从规模竞争向差

异化竞争的方向发展$ 在新的竞争

阶段$ 家电渠道不得不争取差异性

的资源或发展模式$ 否则内耗式的

拼杀难以持久( 在此以前$家电连锁

商与厂家之间只是单纯的购销关

系( 国美最近已与夏新#长虹#海尔#

海信等彩电制造厂商共同成立了产

业事业部$ 开通了互联互通的信息

对接平台$ 并着手建立与厂家共享

的物流基地( 业内人士认为$家电连

锁把市场信息与上下游企业分享 $

而生产企业将生产#物流#售后等信

息及时传递给终端零售商$ 能够提

高整个产业链的效率$ 避免库存与

市场投入的浪费(

今年$国美电器开始介入手机领

域$开辟细分市场(今年
"

月国美电器

成立通讯业务中心$计划到
*))0

年底

开
+))

家手机连锁店$实现
+#-

亿元的

销售额( 通讯业务中心在
++

月
-

日宣

布成立国美通讯公司$ 实现独立运

营(按照国美的规划$到
*))-

年$国美

通讯公司在一线城市建设
3))

家独立

手机专卖店 $未来
5

年里 $占据中国

手机市场
+3!

以上的市场份额 ( 最

近$ 国美数码宣称与佳能# 奥林巴

斯# 尼康等数码厂家签下了
+)

万台

专业单反相机的销售协议$ 进军专

业数码单反领域( 国美电器总裁陈

晓表示$托管大中后$国美近期将有

更多精力投向手机连锁和
67

数码专

业连锁的扩展(

家电连锁业!美苏争霸"

$%&

图片

家电连锁业

细分领域各领风骚
!

本报记者 陈静 见习记者 黄丽萍

国美#苏宁等综合性家电连锁

企业在一二线城市占据十分明显

的优势$但是$面对家电消费的庞

大市场$还是有部分企业利用自身

优势$在一些细分行业中经营得有

声有色 ( 在专业化细分化的领域

里$宏图三胞#迪信通#北斗手机网

可谓是其中的翘楚(

中国家用电器协会理事长霍

杜芳日前就表示$整个经销渠道呈

现多元化趋势$未来的家电销售市

场将不会是某一两家家电连锁企

业可以垄断的(

宏图三胞 专注数码产品

宏图三胞选择的是一条
67

连

锁零售业道路( 如今宏图三胞已连

续三年在全国
67

连锁销售行业中

排名第一$ 销售网络主要覆盖苏#

沪#皖等地区(

其控股股东宏图高科曾表示$

宏图三胞的远景目标是在
*)+)

年

达到
3))

家的连锁店铺规模$ 销售

收入突破
"))

亿元$ 下一步的扩张

重点将在北京#浙江和安徽等地(

67

及相关产品已成为我国家

电销售领域增幅最快的子行业之

一( 联合证券分析师吴红光指出$

宏图三胞有望成为与国美#苏宁相

匹敌的家电连锁新锐和
67

专业连

锁领域快速增长的主要受益者( 宏

图三胞不仅是我国零售网点规模

最大的
67

专业零售商$也是国内规

模#品牌和信息化竞争优势最为显

著的
67

专业连锁零售商(

公司自主研发的
;EF

销售系

统能够实时控制库存 # 资金和信

息$综合了沃尔玛卖场模式 #戴尔

直销模式和麦当劳门店标准化复

制$使其在与苏宁#国美等连锁家

电零售商和普通电脑市场的竞争

中保持优势地位(

东方证券刘放军认为$

67

连锁

模式相对于传统的电脑城$的确有

不小的竞争优势( 较快的技术进步

和价格下跌$以及对个性化和售后

服务需求的增强$都有利于公司差

异化竞争优势的形成)而
67

产品较

高的技术含量$有利于公司专业化

优势的凸显(

+*

月
5

日$ 宏图高科非公开发

行方案的公告$更让投资者看到了

宏图三胞上市的曙光( 有分析人士

指出 $ 一旦宏图三胞分拆上市成

功$凭借着其
;EF

模式#超规模的

发展速度$尤其在当前苏宁电器股

价高达
32(

元!复权后 "的带动下 $

相信其很可能站在高价股行列(

迪信通 手机卖场面临激烈竞争

在国美#苏宁大举进军手机市

场的竞争压力下$国内最大的手机

专卖连锁企业迪信通也加大了自

身扩张的步伐( 迪信通希望凭借其

长期的品牌优势和迅速发展的无

线增值业务$争取成为手机专业零

售这一细分领域的%领头羊&(

迪信通目前年销售手机
52(

万

部$占
"8

的市场份额$全国的门店

已经接近
+(((

家( 迪信通预计$公

司
*((0

年的销售收入将达
0(

亿元$

*(+*

年要在全国开设
3(((

家门店$

销售额预计达到
"((

亿元(

今年以来 $国美 #苏宁等家电

连锁企业都开始强势介入手机领

域( 国美称$到
*((-

年$国美通讯公

司将在一线城市建设
3((

家独立手

机专卖店$ 在未来
5

年占据中国手

机市场
+38

以上的市场份额(

面对竞争$迪信通更加速了并

购的步伐( 今年
2

月份$收购了上海

协亨在北京的全部
+-

家门店$加上

迪信通在北京现有的
#3

家门店$迪

信通北京门店总数达到
++5

家 $直

逼京城手机连锁老大中复电讯的

++2

家门店( 同时$迪信通还将广西

蜂星电讯
+*

个门店纳入旗下(

+(

月

份$迪信通全资收购
#3-3#-

电讯在

湖南
2

家手机卖场$ 加大湖南市场

的势力范围(

迪信通的优势并不仅仅在于

手机连锁店的规模上$新颖的个性

化的增值服务也成为迪信通核心

竞争力( 公司既是手机零售商又是

G9

运营商$这在业内独树一帜( 迪

信通的无线增值业务覆盖了全国

5+

个省市的接入服务( 顾客除了可

享受即时下载铃声#图片和娱乐等

外$还可享受手机备份#手机杀毒#

股票通等新的商务应用(

北斗 享受“第三终端”盛宴

不同于国美#苏宁这样的大卖

场$也不同于迪信通 #中复电讯这

样的专业通讯零售$北斗手机网走

的是一条网络销售路线$在网络上

建立一个%大卖场&$开拓属于自己

的王国(

*((3

年
++

月$北斗手机网全面

启动面对全国的加盟连锁业务( 目

前加盟会员已经超过
"((

名$ 全部

是手机零售商$每月销售手机
+(

万

台$其中北斗自己销售约
0

万台$剩

下的销量来自会员的零售店( 北斗

手机网依靠这种%第三终端&模式$

成就了自己$也整合了各地分散的

手机零售商(

北斗手机提出的所谓 %第三终

端&主要是以网络为平台$上游连接

手机厂商$ 下游连接手机零售商而

形成的一种网络大卖场( 据北斗手

机网总裁谭文胜介绍$这种模式下$

手机的价格要比传统卖场优惠
+(8

*

*(8

( 国资委研究中心新产业研

究部副部长卢奇骏曾表示$ 第三终

端这种模式通过网络可以有效地降

低交易费用$通过构筑自身的品牌$

能够有效地提高手机的边际效益(

同时 $ 北斗手机网一直坚持

%鼠标
H

水泥&的营销模式( 不同于

传统卖场从线下到线上的这种发

展模式$北斗手机网走的是线上带

动线下的销售模式( 同时$这种模

式也能够使一些个性化的品牌得

到更好的推广(

艾瑞咨询的报告显示$

*))0

年

行货手机电子商务市场规模有望

达到
*-

亿元 $

*))34*))0

年复合增

长率达到
+5)8

$ 而北斗手机成为

手机在线销售排头兵$市场份额占

到
02/38

(

苏宁电器

集约化管理提升盈利能力

!

本报记者 陈静

苏宁电器 !

))*)*"

"此次与大中电器失之

交臂$意味着苏宁与国美在规模上的差距已明

显拉开
I

然而这并不代表苏宁在这场家电扩张

的竞争赛中退出( 行业研究员认为$苏宁电器

未来的核心竞争力在于公司的集约化管理体

系$而公司在数码消费市场的开拓$将成为公

司新的利润增长点(

面对国美的规模优势$苏宁要考虑的是如

何发挥自身的价值$争夺北京的市场份额并争

取到厂家更多的合作(

注重信息系统建设

苏宁电器三季报显示$公司今年前三季度

实现净利润
#%"

亿元 $ 同比增长
.)3%)"1

$每

股收益
)%23

元 (由于公司连锁网络规模的进

一步扩大和单店质量提高 $ 规模效应逐步

体现 $供应链整合能力增强 $管理效率进一

步提升 $预计
*))0

年度净利润比上年同期增

长
0)1,.))1

(

今年三季度$苏宁电器进一步加快连锁网

络的拓展$新进地级以上城市
5

个$新开连锁店

"*

家$置换连锁店
*

家( 截至
#

月底$苏宁电器已

在全国
.)2

个地级以上城市拥有连锁店
"35

家$

连锁店面积达到
.-)%.)

万平方米(

受益于行业飞速发展以及需求旺盛和市

场竞争格局$公司店面数#销售面积以及销售

额近三年来一直保持高速增长势头$在保持高

数量#高密度的开店外$公司的每平米销售额

仍能够有所增长$这反映了公司卓越的盈利能

力(业内人士预计
J*))0

年苏宁电器店面数有望

突破
3))

家$销售面积达到
.#)

万平米$销售额

达到
"))

亿的规模(

中信建投李建松认为$苏宁电器能够持续

高效的开店$得益于公司对于信息系统以及物

流系统的持续投入( 从
*))"

年上市以来$苏宁

电器在信息系统和物流系统中的累计投入已

经达到
*%3

亿元(持续不断的投入直接给公司带

来了效率的提升#成本的节约以及规模化扩张

的能力(

信息化系统的成功让苏宁拥有了规模化

扩张的能力$ 也就是说在一个城市如果有
.

个

苏宁电器专卖店$ 那么在此基础上再开
5,3

个

或者更多的专卖店$其人力成本几乎可以忽略

不计$其信息化平台的强大功能让新开同城门

店实现简单复制$这是目前国内任何企业!包

括国美"都没有的能力(

物流基地的建设是公司未来实现统一配

送的必要条件$目前公司
-)1

的产品都可以自

行配送$并成功实现跨区域配送( 苏宁电器目

前拥有杭州#江苏和北京三个物流基地$未来

将会陆续投入更多的资金购入或者租赁物流

基地$完善公司物流配送体系(

随着公司物流基地建设和信息系统的

完善 $在销售规模越来越大的前提下 $公司

将会进行一系列的流程创新 $ 借助专业公

司来帮助企业高效率运转 $ 包括与
6KF

在

供应链 #客户服务 #网络优化等方面的一系

列合作 (

争霸消费电子市场

业内人士认为$随着我国家电产品市场趋

于饱和$ 未来国美和苏宁的竞争焦点将集中

在消费电子市场(就目前情况而言$在绝对数

上国美领先于苏宁电器$ 尤其是手机等通讯

产品(

苏宁已经开始运作 %

E<L<MNO GP=<=L

&子品

牌$

E<L<MNO GP=<=L

是苏宁全国首个数码产品专

营店$品牌达到
.)))

多个( 在厂商合作方面$苏

宁和
6KF

建立了战略合作伙伴关系$ 并于今年

.*

月
.0

日签署了
67

服务战略合作协议$ 将与

6KF

在企业管理#流程变革#应用系统开发与
67

管理等领域开展密切合作$并且这项合作具有

排他性( 国美则与
EQOO

合作$成为国内唯一
EQOO

电脑经销商(

消费类电子产品作为苏宁电器未来经营

的增长点$ 公司一直给予较多的培育和关注(

为进一步加强对此类产品的商品展示#消费习

惯#运营模式等的研究$公司特别成立了南京

商贸连锁店$计划通过对上述要点的研究和经

验总结$实现在通讯#数码#

67

等消费类电子产

品的经营突破( 苏宁电器总裁孙为民曾表示$

苏宁未来的模式就是想和国外家电零售业一

样$对传统家电适当压缩$给通信#电脑#手机

的发展提供一个空间(

苏宁电器凭借其出色的售后服务$在空调

产品的销售中具有明显的优势( 相比而言$国

美的销售结构更为均衡和多样化( 美国
KQAM"

RPS

的销售结构可能代表着苏宁以及国美未

来销售结构的前进方向, 电器销售仅占
0T

$

"31

的产品是消费电子类产品$其次是家庭办

公产品(

从毛利率上来看 $苏宁在空调 #冰箱 #洗

衣机 #小家电 #厨卫等产品销售方面均高于

国美电器 $空调产品的毛利率
..U-"1

$高出

国美接近
51

$冰箱洗衣机为
++%31

$高出

约
+%31

(

相比而言 $国美在影音产品 #通讯和数

码
67

产品具有较大的优势( 苏宁的通讯和数

码
67

的毛利很低( 通讯产品是所有产品中毛

利最低的 $这主要是因为通讯产品行业竞争

激烈$尚处于整合阶段( 我们预计$随着行业

逐步的整合以及渠道主导力量的形成 $通讯

产品毛利率将有进一步提升的空间( 数码
67

类产品 $国美的毛利率大约有
#%V8

$而苏宁

仅
5U5"8

( 公司今年也加大了对这类产品的

培育力度 $未来这类产品的经营情况尚有待

观察(

国美电器（
"'()*+,

） 苏宁电器（
""-"-'*./

）

营业收入
!"!#$%

亿元!比上年同期增长
&"#'() *+"#'!

亿元!比上年同期增长
,$#(+)

净利润
&#&&

亿元
%#'

亿元

全国门店数
(&*

家
',!

家

前三季度新开门店数
+,

家
$$!

家

国美与苏宁今年前三季度（
0

—
1

月）实力对比

制表 黄丽萍


