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善后退出供应商
11月， 物美在零售界首次采用竞标

的方式重新筛选明年的供应商， 这被外
界解读为 “以竞拍费高低决定进场位”，
也有收取进场费嫌疑。 物美方面回应表
示， 竞拍费实为供应商计划获取相应服
务的促销服务费， 全部用于厂商产品推
广、品牌推广等促销工作。而且会在物美
明年的促销服务落实后才会缴纳， 符合
五部委规定。

商务部研究院消费经济研究部副主
任赵萍认为， 是否为进场费要看最终用
途。“最终以利润的形式进入了零售商腰
包无疑是进场费， 而如果服务于供应商，
则可认定为促销服务费。”

“而且费用不是惟一标准，供应量、售
后服务、提供足够促销人员和促销活动的
能力，以及降低进货价的要求，也是物美

选择供应商的重要标准。 而且在竞标之
前，物美也已经充分考虑到了商品的价格
带、品牌的齐全性、消费者需求的多样性，
让一些特色商品免于竞标直接进场。”物
美相关负责人表示。

按照物美原先的计划 ，淘汰供应商
的比例约5%-10%。但经过招商后发现，
其实供应商淘汰的比例还不到 5% ，其
中 绝 大 部 分 都 是 小 经 销 商 和 小 供 应
商 。对于这些被淘汰的供应商 ，物美表
示会在库存清理和账款支付上主动进
行善后 。“依据合同 ， 在卖场内设置出
清区域 。 同时会设立绿色通道快速结
账 ， 供应商拿到货款的时间由3个月缩
短至1个月。”

厂超对接降成本
在物美方面看来，2014年是采购模式

变革的关键一年。近年来物美的商品结构
越来越臃肿， 招标也是对供应商去粗取
精，使品牌和销量的集中度更强。另一方
面，是为了实现供应链的扁平化，让物美
与生产厂家直接对接，降低采购成本。

“中国的传统零售为何受电商冲击如
此之重，不是因为电商太强大，而是我们
的商品太差了。接下来物美就是要把商品
做强，这也是厂超对接的目的。”物美把美
国最大的连锁会员制仓储量贩店Costco
定为了自己学习的对象。 据了解，Costco
的卖场内只有4000个差异化极强的单品，

但完全可满足一站式购物需求，并且成为
沃尔玛的有利对手。

物美透露，现在正与生产厂商共同开
发差异化的“定制商品”，通过规模采购，
获得更优的商品进价， 进一步降低零售
价。北京百花蜂蜜已为物美定制了“物美
专供”商品，此次招商中王致和也提出为
物美定制商品的意愿。

推动经销商转型
在中国传统的商业模式和传统的供

应链中，零售商和生产商之间存在着代理
商和经销商，代理商和经销商也曾经起着
不可忽视的作用。

过去经销商具备三个优点使其成为
供应链中的重要环节。一是强大的流动资
金实力，迅速采购商品；二是物流配送能
力，经销商可以把某一个品牌快速送到所
在区域的卖场中；第三是信息比较灵通。

然而，随着零售商的变革和信息社会
的发展，经销商的优势逐渐减弱。通过资
本市场的支持，零售企业在资金的获取上
已经很方便。同时自建的配送中心也可实
现将商品快速送至门店。 最重要的是，互
联网时代采购信息的获取已经相当容易。

在这种情况下，零售商肯定要压扁供
应链，直接与厂家获得合作，从而降低采
购成本和物流成本。这个过程中也不可避
免地产生了矛盾。物美透露，目前正在研
究和推进小型经销商转型，或联合做大做
强。据介绍，快行线公司曾是北京的一家
冷冻食品经销商，从2012年开始利用冷链
配送优势就农超对接与物美进行合作。如
今已成功转型为专业冷链配送服务商，物
流配送服务涉及43个城市。

北京商报记者 娄月

华联12店联动抢占年底节日市场

华联BHG MALL北京12家门店联动，日前共同举
办了“12棵树·爱森林”活动，在圣诞节前夕抢占年底节
日市场。 据了解， 此次活动华联BHG MALL邀请了20
位自闭症儿童，由他们的画作为灵感，打造出了12种风
格迥异的创意艺术景观。

此外，本次“12棵树·爱森林”主题活动， 商场还打
破以往业态常规， 将社区购物体验与现代时尚艺术概
念相结合，用自然元素与人文主义贯穿12家店，除在创
意景观之外华联BHG MALL还为京城消费者准备了
丰厚的促销活动。 北京商报综合报道

物美变革采购战略对抗微利

“悠唐遇到爱”年终大趴开幕

“悠唐遇到爱”大型相亲派对第八季年终大趴即将
浪漫开启。届时，现场将会有三对往届成功牵手的恋人
代表来到现场，向全场预告“梦中婚礼”。

除“悠唐遇到爱”活动外，悠唐还准备了一系列主
题活动迎接圣诞和跨年。据了解，12月期间，木偶剧《白
雪公主》、悠唐“私人定制”舞台剧第二季将上演。同时，
悠唐将联合1号店推出“吃货嘉年华”活动。年底，悠唐
还准备了跨年音乐节为消费者呈现视觉歌舞盛宴。

新世界百货京城两门店首推“红利卡”

本周末， 以新颖独特的营销活动闻名京城的新世
界百货崇文店及望京店将再度联手， 在圣诞节前夕打
造一场狂欢宴。届时，新世界将推出“亿元礼金无需消
费免费送”、“黄金立减”、“保暖内衣最低10元购” 等促
销活动，抢占圣诞、元旦两大消费市场。

据了解， 活动将从12月19日持续至2014年1月初。
其中，“红利卡”和“黄金立减”为活动亮点。活动期间，
只要是崇文店或望京店的VIP会员，无需消费即可免费
领取红利卡，每张红利卡可抵500元现金。

·资讯·

零售业进入慢增长期，迫使企
业转型革新以对抗微利。京城最大
的本土超市物美在11月的招商会
上，采取招标方式与厂商直接对接、
汰换部分中小经销商的行为备受争
议。 这场打破行业惯例的招商是否
为重复收费而设？ 被淘汰的供应商
又何去何从？ 近日物美在回应北京
商报记者时表示， 招标是对供应商
去粗取精，减少中间环节。同时物美
也会在库存处理、 账款支付上为淘
汰掉的供应商开设绿色通道。

空气净化器出选购标准

“空净行业虽然属于朝阳产业，
但我国的空净市场处于起步阶段，”
中国家用电器协会副秘书长陈钢指
出，“行业没有统一的强制性质量检
测标准，市场上空气净化品牌、功能
鱼龙混杂，净化原理也五花八门，甚
至出现了夸大净化效果、 价格不透
明等现象； 导致如何评判和比较净
化效果成为难题， 加之很多消费者
此前并没有购买经验， 因此大大增
加了消费者的选择难度， 也不利于
空净产业的健康发展。”

苏宁云商集团副总裁、 北京苏
宁总经理侯恩龙表示， 鉴于目前空
净市场乱象， 苏宁作为企业代表此
次在中国家用电器协会支持下 ，携
手夏普、飞利浦、惠而浦等厂商共同
推出首份空气净化器企业版选购标
准， 帮助消费者在选购时可以根据
需求，选择满足实际使用环境、净化
效率的产品。

侯恩龙公布了制定这一标准的
具体细节： 消费者在购买空气净化
产品时应注意决定净化功能的循环
次数、净化效能等核心参数。针对目
前空净产品适用面积 “虚高” 的现
象，此次推出的选购标准公式，可规
避此盲目参数， 消费者可根据自身
实 际 家 庭 使 用 面 积 ， 结 合 美 国
AHAM标准， 参考空净产品选购的

推算公式：出风量÷米（住宅平均层
高）÷（消费者实际家庭室内面积）>5
次（国际标准），大于5次可以有效净
化， 同时针对自身家庭所处的北京
区位空气质量和家庭室内空气质量
（例如新装修等）不一的情况，消费
者可以根据自身情况量化评估 ，这
样在消费者选购的过程中主动性增
强了很多，不再盲目。此次也联合苏
宁在其卖场的空净产品专区将贴出
注有如上选购公式的 “选购标识”，
消费者可按照此公式进行计算 ，如
果得到的数字高于5次，即表明该款
产品能够达到基本的净化效果。

多元化促销净化产品

在净化器推广普及方面，北京苏
宁门店终端将全面张贴 “选购标识”。
此次苏宁将携手净化器供应商、 净水
厂商、环保空调厂商联合为消费者推出
除霾净化空气、清肺净水健康产品的系
列促销活动。如空气净化器、净水设备信
用消费可免费试用， 试用满意后付款，
若不满意可无条件退货， 期间无需承

担任何费用。同时，苏宁免费赠送净化
器滤网/净水设备滤芯，12月30日-31
日来苏宁购买指定品牌净化器/净水
设备产品的顾客， 可以享受赠送净化
器过滤网，如购买指定型号净水设备
还可赠送一套价值500元的滤芯。

另外，12月31日起， 空净产品、
净水设备产品、具有除PM2.5、甲醛
等净化功能的空调产品还将推出
“满千返百”活动。此外，如消费者购
买除PM2.5、甲醛等净化功能的空调
产品， 购指定价位段净化器产品还
可享受半价优惠。

打造16天跨年度促销

法定明年元旦假日仅一天 ，北
京苏宁将利用前后周末， 将促销期
延长到16天， 元旦促销将从2013年
12月20日持续至2014年1月5日。

据悉，北京苏宁备货20亿元，各
大品牌最畅销的机型占比高达80%，
3C及健康家电类产品占比高达60%，
其中新上市的第二代亚马逊Kindle
paperwrite、先锋E91W等多款3C潮流
新品都将在元旦促销档降价优惠。

苏宁还将推出3G手机以旧换新
业务， 消费者购买4G手机时可以享
获得新机价格10%的补贴。目前市面
上的8款4G智能手机在苏宁全部有
售， 年底前苏宁还将和中国移动合
作向消费者提供超过30款4G产品。

北京商报综合报道

苏宁推“企业版”净化器选购标准
连续雾霾天气， 让空气净化器

成为卖场销售的热门商品。近日，苏
宁联合中国家用电器协会首推净化
器选购标准及标识，并宣布从12月
20日起在全城范围内正式启动元
旦新年促销。


