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家电零售江湖争战再起

合并与接管并行
利益面前没有绝对的朋友也没有永

远的敌人，用这句话形容电商企业与家

电卖场的关系并不为过。刚入4月，家电

圈的洗牌和站队便接连上演。4月17日，

京东12.7亿元战略入股五星电器，持股

比例达46％，京东以现金和承继债务的

方式支付。这笔合作达成前的一周，国美

与家乐福中国的战略合作板上钉钉，家

乐福全国200多家门店全面引入国美。

显而易见，资本推波助澜时，托管、接管

以战略合作的名义高频次发生着，参与

双方通过借力拓展彼此的辐射范围。

聚焦优势、斩掉累赘是这场“接管

行动”背后的信号。近十年来，五星电器

的归属不断变换，但想要做大市场的野

心却有些纸上谈兵。当前五星电器面临

着苏宁、国美的多重夹击，市场竞争中

已然处于劣势时依傍京东不失为上上

策。而京东也有意在线下重建一个京东

家电。4月15日，京东集团高级副总裁、

京东零售集团3C电子及消费品零售事

业群总裁闫小兵表示，2019年京东将在

线下再造一个京东家电。其中包括在超

大城市、特大城市和大城市开设不同面

积的超级体验店；在三四线城市将以

“一城一店”的方式开设体验店；在农村

市场开设家电专卖店。

家乐福中国与国美推行的“店中

店”也有着同样的考量。家电对超市大

卖场已经失去了吸引力，而国美这类企

业依旧需要寻求更多的合作伙伴输出

产品和服务。伴随电商冲击以及专业店

发展愈发成熟，家电这一品类在大卖场

的“鸡肋”地位已经逐渐成为行业共识。

此轮合作达成后，家乐福“抛掉”家电业

务，国美无需向家乐福支付场地租金，

且获得了一张免费入场券。

京东与国美忙着占山头时，苏宁与

大润发早已联手，这背后无疑有阿里的

身影。2018年6月21日，苏宁与大润发达

成战略合作，后者在中国内地所有门店

家电3C专区由苏宁“代销”。

告别价格战时代
2019年，伴随黄光裕的即将归来，

家电市场布局也已经提前进入“暗流涌

动”阶段。跨界合作、资本并购、渠道下

沉……头部企业动作频频，昭示着新一

轮家电军备赛的开启。电商在台前幕后

放大着自身的掌控力，并强势切入线下

争夺市场。国美黄光裕与苏宁张近东首

轮的家电连锁时代成为过去式，电商企

业掀起的家电市场薄利趋势趋于平静，

两者竞合博弈将在5G技术加持下争夺

服务、产业对接的空间。

值得注意的是，此时巨头们所面

临的家电市场与五年前、十年前相比

已经有很大不同。根据《2018年中国家

电行业年度报告》数据显示，2018年，

中国家电市场规模为8104亿元，同比

增幅仅为1.9％。其中，线下渠道占比为

63.7％，线下市场全年零售额同比增长

率为-4.4％。而国家统计局数据显示，

2008年中国家电行业产值为6823亿

元，同比增长13.9％。

资深产业经济观察家梁振鹏表示，

在苏宁、国美、京东等平台此前销售的

产品中，客单价最高的品类就是家电、

3C产品等，但这一标准化、规模化批量

生产的品类目前市场已经严重饱和，家

电内销市场增长大幅放缓，这意味着苏

宁、国美等传统家电销售平台也几乎没

有新的增长。对于这些家电巨头来说，

像过去那样依靠家电品类的高毛利、高

客单价的日子显然难以继续，只能想办

法开拓新的品类和渠道。比如，进驻大

润发、家乐福等客流量大的高频消费场

景，弥补家电零售的低频、客流量少的

痛点。以及布局三四线市场寻找增量，

试水智能家居产业扩展品类等。

电商与家电企业的竞争正进入3.0

时代，国美称霸、京东与苏宁价格战早

已成为过去式，但昔日的硝烟还在弥

漫。黄光裕带领国美厮杀，稳坐家电零

售业老大哥位置数年，与苏宁逐鹿中国

家电消费市场。此后，刘强东微博上向

苏宁、国美喊出“所有大家电保证比国

美苏宁连锁店便宜10％以上”，电商与

家电零售企业打响价格战，这场价格战

最终因发改委价监局介入才告终。然而

2015年，时任苏宁云商集团COO侯恩

龙一条四字微博“平京战役”，被认为直

指京东，双方芥蒂从未缓解。时过境迁，

这些必要的竞争在当下不再重要，竞争

焦点早已转向。

竞争产业链的服务者
从实体店时的短兵相接，到电商时

的价格战，再到现在的新零售、5G时

代，面对市场变化，家电巨头们从商品

到渠道、商业模式都在寻求转型，电商

与家电企业的3.0时代即将拉开帷幕。

国美零售总裁王俊洲在日前与家乐福

建立合作时也表示，国美未来将推进向

整体方案提供商、服务解决商和供应链

输出商的产业角色转变。当家电纯销售

放缓，在寻找更多用户触电之外，家电

巨头们无一不在思考下一步出路。

体验、智能是面向消费者的关键

词，产业链整合、服务系统打通、资源整

合最大化以及从暗到明的资源借力是

价格战、门店数量比拼之外的关键。中

国社科院财经战略研究院互联网经济

研究室主任李勇坚认为，家电品类由于

标准化程度高，因此较适宜发展电商业

务，此前电商平台依靠低价和物流优势

等也迅速占据一定市场。

李勇坚进一步强调，与过去不同的

是，现阶段家电企业和电商平台如果还

是单纯拼价格的话已经没有多少价值，

对于企业来说，市场早已经逐步进入到

拼服务和体验的阶段。伴随家电商品变

得越来越多样化、复杂化，商品体验将

会更加重要，线下实体店的价值也将越

来越大，未来家电电商企业肯定还是需

要重点发力线下市场。与此同时，在商

品销售的比拼之外，更要比拼企业综合

服务的输出能力。比如，家电企业不仅

是承担销售功能，还要从零售前端走向

后端，乃至成为整个产业链的服务者，

输出供应链能力，帮助其他供应商降低

成本、减少货损等。

国家信息中心家电行业资深专家

蔡莹也强调，在新经济、互联网、大数

据、人工智能诸多因素影响下，中国家

电产业正在开启一个全新时代，而这个

新时代的关键词就是融合。其中，经销

渠道包括电商与生产者的角色融合、线

上销售与线下体验的高度融合都是家

电新零售的重要内容。

北京商报记者 王晓然 赵述评
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电商搅动着家电市场的平静，线
上巨头和家电连锁企业历经数十年
的较量后，双方显然在竞争博弈方面
更加默契。4月17日，京东入股五星电
器终于一锤定音；国美则正式接管了
家乐福200多家门店的家电业务；大
润发在内地门店的家电3C专区均由
苏宁“代销”。并购、接管在5G技术的
加持下拉开了电商与家电卖场的新
角逐，供应链整合、搭建服务场景等
成为新竞争点。 大面积铺设连锁店、
比拼谁价格更低的时代翻篇了。

家电3.0时代进度表

2018年6月21日 苏宁与大润发
达成战略合作，大润
发门店家电3C专区
由苏宁“代销”。

2019年4月15日 京东宣布 2019
年在线下再造一个
京东家电。落地超级
体验店、体验店和家
电专卖店。

2019年4月17日 京 东 12.7 亿 元
购买五星电器 46%
股权。


