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https://www.100test.com/kao_ti2020/288/2021_2022__E5_9B_BD_

E7_BE_8E_E4_B8_8E_E7_c123_288458.htm 到了年底，有关家

电连锁业的两件事件，再次引起了公众的瞩目：一是国美的

掌门人黄光裕又打造了一个新的家电连锁品牌鹏润电器，另

一个是建材连锁零售巨头百安居涉足家电零售业。家电零售

业正常的利润非常低，已经成为行业内公开的秘密，为什么

还有多品牌的企业出现，还有更多“行业外”的企业参与？

分析家电连锁业的利润模式或许能给我们一个答案。 家电连

锁企业的利润来源方式，根据自身的发展情况可以划分为四

个阶段：第一阶段是赚取进销差价。这一阶段最具有代表性

，是多数家电经销商的主要利润来源，也是起步发家的最初

原始积累。第二是从厂家和供应商那里获取利润。目前国内

家电连锁企业还主要集中在这个环节。第三是供应链的优化

。第四个阶段是向自身的品牌、管理、服务要利润。 目前中

国家电连锁企业的利润基本上处在前两个阶段，主要原因是

它们不成熟的扩张模式以及资金来源。正是因为这些原因的

存在，导致国美们成了“低价货”的代表。可以说，国美电

器的美誉度和忠诚度非常低，一旦出现更好的品牌家电连锁

、服务优质并且能够取得供应商认可的新品牌，那么对国美

们无疑是一个沉重的打击，并且会严重分流国美们的顾客。 

百安居正是看到了这一点，利用自身良好的品牌形象，强大

的分销售网络以及和家电产品互补的产品建材零售卖场消费

特点而正式进入这一领域。国美低端的品牌形象已经无挽回

余地，品牌形象的“低劣”、供应商们的“倒戈”从而导致



国美未来经营的不确定性大大增加。 国美的第二品牌出现和

百安居的进入将对中国家电零售业产生怎样的影响？他们将

如何做呢？ 无论国美的第二品牌战略，还是百安居的进军家

电零售业，都是看准了中国家电零售业存在的种种弊病以及

高端品牌、忠诚品牌市场的缺失，解决企业未来可持续发展

潜力以及企业核心竞争力的问题。 对于百安居来说，虽然建

材产品和家电产品是互补性产品，但是百安居一直给消费者

的印象是建材品牌，这样的话对百安居是一个巨大的考验。

怎么把消费者往自身卖场引导以及充实和丰富百安居品牌的

内涵，是百安居亟待解决的问题。 对于国美来说，百安居的

进入使家电生产企业多了牵制和博弈国美们的新工具，这无

疑对国美来说是一个巨大的挑战。由于国美的新品牌鹏润电

器定位于高端，所以必须跟传统的国美品牌形成区隔，甚至

让消费者不知道是国美集团的，否则会产生不利于品牌的联

想。国美的二品牌战略可以有效解决国美品牌低价的形象，

形成品牌高、中、低梯队。但是新品牌的出现，将会对国美

的人才、经营模式等都有一个新的挑战，如果仍然用旧的思

维方式去开始一个新的品牌运作，那么鹏润电器只会是下一

个国美。 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 


