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百宝箱》 在一级市场的家电保有率日趋饱和，门店单店效益

日趋下滑，以国美和苏宁为代表的超级终端向通信和IT领域

拓展。 近日，苏宁、国美开始积极筹划其在通信和IT领域的

布局，不仅分别与摩托罗拉、诺基亚等手机巨头结成战略合

作伙伴关系，而且苏宁单独注册了“Digital suning”商标，计

划在一线城市开出多家以经营IT、通信类产品的Digital suning

连锁店；国美今年将以重点城市为突破口，与移动运营商展

开深度合作，同时在全国重点城市建立100个手机专卖店。 以

国美和苏宁为代表的超级终端向通信和IT领域的拓展，是其

在一级市场家电保有率日趋饱和、门店单店效益日趋下滑的

形势下完成传统家电一级市场的渠道布局后，实力和规模发

展到现阶段的必然选择。就像国美董事长黄光裕所说，商者

无域，相融共生。从现阶段来看，是其在一级市场的利润突

围，从长远来看，是其进一步增强渠道优势的战略举措。 首

先，传统手机渠道商比起国美、苏宁来说，还略显小，以诺

基亚和摩托罗拉为代表的IT消费品厂商，它们会积极主动的

向大渠道商示好，以最优的合作条件可促成共赢。 一方面，

虽然目前通信领域已经有中域和迪信通等专业连锁卖场，但

是，其与国美和苏宁相比，在资金实力、平台规模、网络覆

盖能力和终端零售管理能力等都不在一个量级上，国美和苏

宁这样的巨头进入，在自身实力的条件上就存在了机会。另

一方面，由于手机通信领域从产品到通路的竞争都十分激烈



，利润也日趋摊薄，作为品牌商比如诺基亚和摩托罗拉等，

需要借助国美、苏宁等超级终端实现其大规模的销售，通过

规模优势来降低成本，提升其市场竞争力。这样都有利可图

的合作，会是水到渠成。 其次，传统的家电市场已经日趋成

熟，增长率下降，作为上市公司的国美，苏宁等连锁超市更

面临企业可持续获利的考验和压力，而手机的高需求量、高

利润，是很好的新业务方向。 一方面，传统家电在一级市场

基本是以换代为主，一些大型城市比如广州、深圳、北京等

地的市场增长率呈下滑趋势。加之前期的疯狂开店，使得单

店利润和效益日趋下滑。另一方面，整个家电领域都表现出

了品牌的高度集中，但品牌的高度集中对于超级终端并非利

好，作为综合的零售平台，需要更多的品牌和品类来承载和

支撑其庞大的门店规模和运转。 近几年手机已经成为更新换

代速度快的电子消费品，其需求空间十分巨大。更重要的是

，通信和IT行业已经成为了大众化的平民消费产品，即使在

目前竞争十分激烈的情况下，其利润空间仍然比传统家电要

高出许多。而事实上，前期国美和苏宁等也在其一些区域开

始了通信和IT产品的销售尝试，从效果来看，其利润和回报

远远要大于传统家电。 再次，通信与IT产品在消费者购买习

惯、通路模式，终端陈列与管理等方面均与传统家电有很多

共同的特点，进入并不困难。 作为通信和IT，现在已经成为

与传统家电一样的大众消费产品，那么其通路也必将由以前

的高度专业化走向大众的综合性终端销售平台，而这种转变

也符合消费者比较购买的消费习惯。另外，通路模式的相似

性可以最大程度的整合现有的信息、物流、人力资源、销售

与管理以及终端平台优势。更何况，手机等IT通信类产品的



物流和售后服务方面比传统家电要简单和便捷。这也是促成

其向通信和IT领域拓展的重要因素。 当然，涉足通信与IT行

业，使其对传统家电的依赖度会有所降低。从某种意义上来

讲，这也是家电连锁超市维持和巩固其渠道话语权，应对家

电品牌高度集中这一趋势的战略性举措。并且，苏宁与国美

对IT与通信现有的渠道格局将产生巨大的冲击与改变。
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