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E5_AD_98_E8_B5_84_E9_c31_510952.htm 今天，资金周转率的

竞争已经成为现代商业竞争的核心，所以你必须时刻清醒地

知道：第一，你有多少钱每天躺在仓库里睡大觉？库存资金

的有效利用率是多少？第二，你的资金每年周转多少次？每

周转一次，你的收益有多大？ 一句话：怎样才能让你的资金

周转得更快？这已成为一个历史性命题。 7天一次的超高速

库存周转，使其大赚钞票；库存超过7天，产品立即处理掉。

“IT产品永远在跌价。如果货物3个月没卖掉，那就是损失；

如果7天卖掉，就能卖到最好的价格、最好的利润。” 周转

讲究的是速度。陆地上速度最快的是“磁悬浮列车”。 速度

，也正是宏图三胞最为诱人的绝杀秘技。成立仅3年、总部位

于南京的宏图三胞在华东拥有35家分店，营业额高达25亿元

，成为中国最大的IT零售卖场。2004年7月，创造了7天零售

额超过1.2亿元的业界奇迹！一骑绝尘，将所有傻了眼的竞争

对手远远抛在身后。 宏图三胞究竟以什么样的方法，实现了

比竞争对手更快的周转？ 方法之一：规模效应 众所周知，传

统电脑城遍布天下。它们都是宏图三胞最大的竞争对手。 但

是电脑城采取的模式往往是租赁制，即电脑城只提供场地，

而产品和物流由租赁的经销商自行解决。在这种模式下，单

打独斗的各个经销商很难形成规模效应，其在物流方面也缺

乏话语权。散乱的经营最终使厂商、电脑城、经销商、消费

者四方的利益，都难以得到真正满足。 而宏图三胞却不一样

，它将自己定位为大型终端零售商，整个卖场自己经营。宏



图三胞选择这样的定位，是因为多年以来，以沃尔玛、家乐

福、国美、苏宁为代表的强势渠道已经成为一种质量和信誉

的品牌象征，对终端市场有着巨大的号召力和影响力。同样

，IT厂商如果想要进入华东市场，就无法忽略宏图三胞35家

强势连锁卖场一手揽尽重点市场的巨大控制力。此时厂商已

别无选择，要进入市场，就必须进入宏图三胞。 战略定位不

同导致规模效应不同，最终宏图三胞获得的规模利益是： ①

厂家供货量大、价格低。这是宏图三胞以比竞争对手更低的

价格加速周转最重要的条件； ②更加优惠的账期。现金持有

量大大增加，现金周转更加良性； ③产品买断。巨大的销售

量让厂家愿意让宏图三胞独家销售其新产品； ④产品特供。

由宏图三胞向厂家定制的特有产品。 这些利益，传统电脑城

里面的经销商都不可能获得，当他们的产品卖不动的时候，

宏图三胞已经不知周转多少次了。 仅仅是因为决策者战略定

位不同，两种业态就有了完全不同的命运。 方法之二：扁平

直供模式 IT厂商们最近两三年突然发现，渠道扁平化已是大

势所趋。传统的代理商和卖场模式突然显得如此不合时宜，

传统模式不仅让厂商成本升高，而且还令产品周转变得异常

缓慢，并最终导致产品生命周期的缩短。于是宏图三胞采取

了直供模式。 “上游厂商→宏图三胞连锁店→消费者”这样

的扁平直供结构，最直接的好处就是成本降低，使流转速度

与效率大幅提升。同时还意味着，卖场的货物“新鲜度”良

好。面对每天都可能折价的商品而言，卖新货是获得利润最

好的方法。宏图三胞营销副总裁花贵侃就曾表示：“转得快

就意味着赚得快，这个公式就是‘转=赚’。” 过去从产品

制造到市场销售会经历这样一个过程：“厂家→办事处→分



销商→经销商→用户”，至少5个步骤。厂家从设计产品、市

场调查到筹备生产制造，整个周期大概是50～120天，过于漫

长，厂家还需要承担共计12%～22%的市场推广费用。而这些

费用全部要加在零售价格上最终由消费者承担。 如果市场上

仅仅只有传统电脑城，消费者没有比较别无选择也就罢了，

但偏偏半路杀出个“程咬金”，电脑城就只好哀叹“既生瑜

何生亮”。 宏图三胞的直供方案很简单，基于它对用户需求

的了解，直接告诉厂家采购需求，这样厂家装配生产周期只

需要十几天，可迅速适应换代极快的IT市场。而且厂家省了

广告费、周转资金、可能的积压损失以及给分销商与经销商

的费用，砍掉中间环节后的市场推广费用仅为6%～12%，为

走电脑城渠道的一半。成本降低、速度提高，终端低价格竞

争力立马显现。 周转当然就快了起来。 方法之三：库存信息

化管理 库存，是所有企业表面看不见的死结，上游厂商如此

，终端零售商也是如此。 长期以来，卖场类零售业由于销售

量大，及时掌握库存往往很难。比如，国美、苏宁曾经因做

开业促销常把仓库里的货卖完，而卖场内的销售人员却还在

不停地开票。为了让这种尴尬局面不再发生，现在国美、苏

宁应对的方法是，有多少货就事先开好多少张票。这样，当

销售员手中的小票撕完了，也就知道没货了。 这显然还是很

被动。 国美苏宁等如此，宏图三胞面临的考验就更大：当天

的库存到底有多少货？多少库存最符合市场需求而不造成积

压？库存周转率是多少？资金周转率是多少？怎样才能实现

零库存？这一切，只能靠信息化管理来解决。 多次失败之后

，宏图三胞最后成功地实施了一套完整地整合业务流、资金

流和物流的信息管理“XP系统”。这套系统作为企业“信息



神经”，贯穿了产品采购、销售、调拨、组装生产、出入库

等整个供需链流程。比如： ①总部十几名操盘手专职监控以

分公司为单位的实时数据，可在一瞬间查看到各地卖场的实

际库存、销售价格，对其动态变化进行实时统计、分析与管

理，从而操纵所有卖场产品的实际库存量和最低销售价格。 

②当库存降到最低线时就往里调货，及时保证安全库存量，

并在入库时为它贴上识别条码。这样，任何的出入库动作都

可以只认条码不认包装。这个条码甚至包含了货架信息：在

几区几号货架的第几层，配送员从此不用再乱找，库存与销

售变得井井有条。 ③出货的时候，有一道工序，是用条码机

刷一下，即通知信息系统：此商品库存数减一。随即财务、

物流、采购、配送等环节立即产生相应的信息处理动作，而

且系统总能显示库房里准确的实际存货数。 系统实施后，库

存准确率达到99.8%，产品库存比实施前下降30%左右，实现

了7天一次的超高速库存周转，最快捷的资金周转使其大赚钞

票。库存超过7天，产品立即处理掉。“IT产品永远在跌价。

如果货物3个月没卖掉，那就是损失；如果7天卖掉，就能卖

到最好的价格、最好的利润。并且永远卖新鲜货，快就永远

比慢强。” 一年内，宏图三胞的资金周转将达到50次，也就

是说，可以赚50次钱！ 国内有没有其他企业能做到这样的速

度？好像没有。据统计，中国企业资金周转率平均一年只

有2.5次，而沃尔玛、家乐福这样的零售商，其资金周转一年

大致为20～30次。 所以如果连宏图三胞都不赚钱，那么中国

可能就没有企业能赚钱了。 一个侧重的是库存周转率，一个

干脆直接在资金周转率上做文章；一个要求进出的每个环节

都要快，一个则要求一些环节协调地慢下来。两种周转，相



克相生；两种周转，两种境界。 让生意的每个环节都快起来

，仿佛是每一个生意人的梦想。但有些生意人却希望自己的

某些环节慢一些，慢得有节奏有规律。换句话说，慢可以“

用别人的钱赚钱”这也是每一个生意人的梦想它最显著的效

果是：大量地产出现金。这是另一种周转的技巧。 "#F8F8F8"
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