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E8_8E_9E_E6_97_B6_E5_c123_288359.htm 在历经了数年持续

的全国征伐战后，全国家电连锁巨头们开始在一些“硬骨头

”区域跟地方霸主们短兵相接了。在依然强势的姿态之下，

巨头们将不得不面对区域分支机构管理、服务相对弱势的问

题，同时也得好好“回头收拾旧河山”；而地方霸主在占尽

本土先发优势的同时，也不得不打醒12分精神“守卫家园”

，以免在巨头们“大清洗式”的扩张中被裹挟而去。总之这

是一个无论怎么看都精彩纷呈的商业智慧大战。 在东莞，作

为本地家电龙头的时尚电器城能够最终胜出吗？ 国美、苏宁

等全国家电连锁卖场，近几年来一直凭借其强大的规模效应

，以席卷之势在全国大中城市攻城略地，疯狂扩张，可谓是

所向披靡，令各地区域品牌弱势不敌，节节败退，最终难逃

被收购、改弦或勉强死撑的命运，同样的遭遇也降临到了东

莞早期家电卖场的几大家族身上。 自国美、苏宁分别在2003

年底和2004年中进入东莞中心城镇莞城之后，一方面由于04

、05年正值家电寒冬，另一方面国美、苏宁又在东莞加速扩

张，飞跃、美新、丽声不堪挤压均相继倒下，华康的经营也

日显艰辛。然而，另一家已在东莞占据龙头地位的家电卖场

时尚电器城却在竞争中胜出，市场份额从30％多飙升到60％

以上，又在2005年年底与东莞第二大本土家电卖场兴华电器

组成战略联盟，兴华将自己所有8家门店转让给时尚经营运作

，由时尚统一采购和配送。时尚则从9家门店增加到17家门店

，市场份额也迅即升至60％。 时尚到底凭借何种法宝，在强



龙入侵之下，不仅幸免于被收编的命运，而且地位越发稳固

？ 早期凭借营销成为区域霸主 这还得从时尚电器早期的创业

说起，时尚是在1985年从经营电器批发起家。到92年之后，

随着中国制造业的蓬勃兴起，广东成为了中国的白电基地，

这使得一些以进口、批发为主的家电经销企业纷纷转型为零

售渠道。时尚在众多批发商中最快地实现了转型，然后就在

东莞虎门镇建起了第一家时尚电器城，这家门店是属于董事

长李铸诚的自有物业。 早期，东莞发展的重心并不在莞城，

而是在虎门和长安两个镇，直到近几年东莞市中心确定莞城

才得到了迅猛发展。当时尚2001年进入莞城时，位于虎门的

时尚电器城已经成为东莞所有店中营业额最高的一家店，通

常被人们称为虎门时尚，居于第二位的便是长安兴华，两家

店的营业额都超过亿元，位于莞城的各大家电卖场均不过亿

。而虎门时尚一家店的份额已占据了整个东莞的20％，这使

得时尚在最开始进入莞城之时已经具备了份额优势。为时尚

实现规模化采购奠定了基础，毕竟份额在很大程度上决定了

供应商对商家的支持。 时尚进入莞城之后，发现莞城本土的

对手普遍“不做营销”，宣传、促销和服务等方面都很弱，

也不去更多考虑未来。时尚在莞城沃尔玛超市旁边开出最重

要的第一家门店后，为了建立莞城消费者对时尚的品牌认同

，大力宣传，以出色的营销手段超越了本土对手，整体的市

场份额得以快速攀升，随着市场份额的增加，价格优势就越

发凸现出来，公司就有足够实力去做更加实在的促销活动，

不断良性循环，终使时尚从本土连锁企业中脱颖而出成为区

域龙头老大。 “竞争最激烈是去年下半年” 时尚电器城采购

中心采购总监孙宜刚是在2003年12月离开深圳顺电后加盟时



尚的，当时正值国美进入东莞之际。据他回忆，当时很多本

土家电连锁商都处于异常紧张的氛围之中，因为大家对国美

横扫天下的低价战略实在奈何不得。“而对自己从供应商那

里拿到的政策不自信的话就很难跟国美竞争了，”据孙分析

，南方区域连锁商全线溃败的主因是没能及时调整利润结构

。 原来，北方连锁商和南方连锁商的利润结构不同。南方企

业受到西方影响比较大，普遍认为利润应该掌握在自己手里

，而不应靠别人来分配，要求销售就要有毛利。而北方大型

连锁，由于激烈的市场竞争而基本上放弃了帐面毛利，完全

靠返利获取利润。厂家为适应这种渠道要求，就为南方的地

区性连锁商提供了大量帐面毛利，而供货价格底下的返利给

得很少。而提供给全国性连锁客户的返利就高，所以他们基

本是以成本价在销售，而无需销售赚钱。这样两者获取利润

的方式就有不同，南方商家是通过卖高零售价格来实现其帐

面毛利，北方商家则靠返利。显然，在日益激烈的竞争过程

中，南方一些连锁企业很难适应现代竞争的需要，无可避免

地在竞争中倒下，或者寻求合作，或者转型。 从2004年

到2005年，外来家电连锁商在东莞风起云涌建起分店，除国

美之外，还有永乐、苏宁、顺电、易好家等等。本土家电连

锁企业在勉强挺了一年多之后，到05年下半年，市场迎来了

竞争最激烈的时刻。这时，国美在东莞已经发展到了7家店，

苏宁也有3家店，永乐1家，顺电2家（易好家被国美闪电收购

），再加上本土的时尚、兴华、飞跃、美新、丽声、华康等

本土连锁商的众多门店，大家此起彼伏、争先恐后地进行促

销竞争，价格被杀得越来越低，终于使得一些规模不济、利

润结构没能及时调整的本土家电连锁尽失价格优势，难以维



系，最终被迫退出了市场。据说当时竞争的惨烈程度前所未

见，很多产品类别在2004年的账面上还有4～5个点的毛利

，2005年已经彻底没有了。 在激烈的竞争真正能够得以立足

，并以强势的姿态生存下来的本土连锁商，终于只剩下了时

尚电器和兴华电器，不过兴华的主要势力范围还不在莞城。

而时尚之所以能够胜出，正是因为借助了前期的高速增长，

以及在出色的内部管理和运作的基础上，在竞争中快速反应

，以最快的时间将利润结构调整了过来。 难以取代的本土优

势 但是对于时尚而言，未来的竞争显然更加严酷，因为它是

一个地头蛇与多个全国性连锁强龙之间的竞争。不过就目前

的形式看来，时尚在东莞的发展势头依然很猛。据孙宜刚的

诠释，时尚的自信首先来自先发的本土优势。 当下的电器零

售业的经营跟制造商一样，利润越来越薄，这已是不争的事

实。而在费用率中，卖场的租金成本往往占有相当比例。在

这一点上，时尚则具有先入为主的优势，卖场租金成本很低

，在最好的商业地头选择了最好的门店，获得了相当可观的

单店收益，成为跟全国连锁竞争的亮点之一。 100Test 下载频

道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


