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7_BE_8E_E7_94_B5_E5_c31_37073.htm 国美电器的成长历程 国

美电器在2002上半年度全国连锁企业排名中跨入前三强，前

两名联华和华联都是超市连锁；在全国销售额前30名的连锁

企业中，有5家是家电专业连锁店，家电连锁企业逐渐成为连

锁企业的“新贵”，而国美更是其中的佼佼者。同去年同期

相比，国美上半年的销售额增长了80.2%，门店数量也比去年

增长了74%，从53家发展为92家。 国美电器1987年成立，从一

家一百平米左右的小门店，发展成为隶属于鹏润集团的、以

经营各类家用电器为主的全国性家电零售连锁企业。无论从

规模扩张之迅速，还是管理创新和效益的大幅度提升，都成

为许多零售连锁业者崇羡的对象。 1999年以前，国美主要在

北京市场开拓和发展，不断调整商品经营结构和门店分布格

局。1998年，国美电器出台了《国美经营管理手册》，其中

详述了各岗位职责规范，建立了较为完善的连锁经营管理框

架，为走出北京、走向全国打下了坚实的基础。目前国美电

器已发展成为全国最大的家电零售连锁企业之一，成为长虹

、TCL、康佳、索尼、松下、夏普、菲利浦、LG、三洋等众

多国内外家电名牌在中国的最大经销商。 国美电器由一个地

区性品牌成长为全国性品牌后，其影响力也不断增强。2001

年11月，“国美模式高层研讨会”在北京举行时，与会专家

和官员对国美的发展给予了很高的评价，称国美现象代表着

“商业资本”的抬头；当年年底国美电器陆续抛出千万元和

亿元的招标采购函，引发了家电行业厂商的供销模式革命。



在汲取国际上连锁超市成功经验的基础上，国美“建立全国

零售连锁网络”的经营战略取得了成果。2002年，国美将新

建直营连锁店40家，加盟连锁店70家，使国美的连锁店数量

年底达到160家，年销售额可望突破120亿元。国美的发展已

经走上快车道，有望在未来几年内占有全国20%左右的家电

市场，成为中国家电零售网的超级终端。2002年国美计划在

香港H股上市。2003年下半年国美电器将进军海外市场，依靠

中国这个全球最大的家电制造基地，与各大家电制造商结成

“超级联合舰队”，共同开发广阔的国际市场。 物流是国美

电器 整个经营的灵魂 在国美，物流的概念远远不止是运货和

贮存，而是包括采购、促销、管理、销运和服务规范在内的

商品营销全过程：门店以什么样的方式、什么样的票据销售

？销售流程如何设计？营业员收款、验货以什么样的规范操

作能更方便顾客和有利于商品的流通？在制定进货政策上，

进什么样的货？怎么进？进多少？供货商的价格、促销、服

务、售后政策如何？在库存商品的管理上，安全存量是多少

？整个物流系统什么商品滞销？为什么滞销？如何脱离滞销

？根据销售商品的流向和趋势，物流部门协调广宣部、企划

部、业务部等不同的部门进行运作。因此说物流是国美整个

经营的灵魂。 记者发现国美的组织架构非常符合现代企业的

管理制度，其中与众不同的是隶属于市场营销中心的物流部

，除了负责物流和客户服务外，还负责信息系统建设、新网

站开发和电子商务，物流成为与市场紧密相连、不可分割的

部分。记者在宽敞明亮、一派现代气息的鹏润大厦5层国美总

部采访了物流部负责人冯邵桐。 冯经理首先向记者介绍了国

美的架构。国美是隶属于鹏润集团的二级公司，在各地拥有



分公司。国美进入一级城市是以直营店的形式，进入二级、

三级城市则是以加盟店的形式。加盟店是紧密的加盟，主要

管理人员由总部派出，具有相同的营销理念和销售方式，并

且总部提供80%以上的货源。这样有利于保证加盟店保持统

一的价格和竞争的优势。在信息管理方面，国美原来的信息

系统管理不是很全面，许多信息还依靠人工处理，举例说，

在夏季旺销时，国美每天销售15000台空调，如果顾客要查询

自己所买商品是否已运输在途，或是要更换型号、退货，信

息量之大使查询单据非常困难。今年国美自主开发了实现全

面管理的信息系统，为整个物流运作提供支持。 工商联手做

大市场 国美的规模优势导致其在与众多家电厂商的合作中，

能够享受到最优惠的进货价格，而厂商因此也受益，他们与

国美的结算以银行为后盾，只要国美的仓库对厂家的货物签

收，厂商便可直接到银行划款，因为国美在银行拥有很高的

授信额度，并且在付款方式上国美能做到提前付一定比例款

，交货后再付一定比例，很少压厂家的款。这对于厂家来说

，无疑很具吸引力。许多全国性的家电品牌与国美签有全国

性的协议，提供最低价位的进货条件，否则将执行惩罚条款

。这也是国美得以在全国遍地开花迅速扩张的前提。厂商还

通过国美收集市场及顾客资料，某些型号由国美按照顾客的

定制需求，向厂商提出生产数量和要求，由国美独家经营，

定制包销，从功能、性价比、外观上做到更加符合老百姓需

求。目前此种商品占到国美所有商品的1/10。 严密的计划性

和预测体系 国美对商品销售预策的准确率达到95%以上，今

年“十一”期间的销售预策，准确率更达到了98%。据冯经

理介绍，他们有一个严密的计划体系。以国民经济增长的状



况、家电业新技术新材料的应用、国美销售能力的增长、消

费需求的走向以及同期和计划期内盈亏增长等背景参数为参

照，做出销售的宏观和微观计划。每天的销售计划都要做到

很精确。再根据销售计划来决定广告投放量和频次、商品流

转计划、物流计划、商品在不同时间不同门店的分布计划，

如每天派多少车、多少人配送。对不同的城市以及同一城市

不同地区的门店，根据当地消费者的消费能力，所组织商品

有所不同，实现差异化销售。各分部通过电脑系统与总部传

递信息，进而与业务、企划、宣传、物流等各部门联系。
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