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本报记者 江雪

2012年的8月，中国历史是一定要纪录一笔的。不论是自然
灾害，还是社会心态以及企业动作、企业家神情，每一根神经的疼
痛都预示着未来的某种趋势。

因为大局观的需要，这个世界的某种不合理必须有所改变。
这个世界中的每个国家的某种思潮也必须有所改观。

也是因为大局观的需要，中国企业家很多不合时宜的行为、
情绪、情趣、心灵趋向更要有所改变。这也是经济学家樊纲在8月
的某个企业家论坛上发表“严肃观点”的原因。樊纲表态说：“我感
觉很多地产企业家像怨妇，老说政府抛弃了他们。其实说不说，实
质上他们都是收益最大的产业。哪个企业不是盆满钵满呢？”

樊纲的这个表态是基于企业家任志强、冯伦近期常常把地
产企业比喻为是“夜壶”，政府需要的时候拉出来使用，不需要的
时候就塞回床底下。

有评论者说：少有激烈言辞出现的经济学家樊纲所表达的
观点是相当积极也是非常严肃的。因为，尽管潘石屹、任志强、王
石、冯仑、陈光标等企业家在业界声誉很高，但是，金融家已经开
始用另一种声音大声地提示：企业家不要太宣传自己，要少说话，
踏实地去做事。金融家“言外之意”是：该脚踏实地的时候一定脚
踏实地，该仰望星空的时候一定仰望星空。

总之，企业家无论是理论战还是产品质量战、品牌营销战，都
要“多思考，少表演，重结果”。

笔者之所以认真思考这个话题，是因为2012年以来，中国不
仅是企业大战“如火如荼”，企业家群体也是“军歌嘹亮，战旗飘
扬”；市场上陆续出现了“特别能战斗”的企业团队和“怒吼型、悲
伤型、流泪型”各色风格的企业家明星；互联网大战、房地产大战、
光伏行业大战等“雷声滚动”、“风起云涌”的商业大战，让消费者
记住了“潜规则”无孔不入，“绝命企业家”也可以像黄河决口时那
样发出“最后的怒吼”。

当创业者与投资者大战拉开序幕的那一刻起，雷士的“悲剧”
就已经注定了。公众眼球已经厌倦。8月15日在港交所发布公告，
称董事会认为重新委任吴长江为公司董事长及董事并不妥当。这
是雷士董事会首次就此事明确表态，意味着在历经罢工、经销商
另立门户、供应商停货及高层辞职等诸多风波后，吴长江回归董
事长位置仍遥遥无期。

商战的结局必然是一方胜一方输。哪怕仅仅赢得零点一分，
天平也会因此倒向一方。

中国企业在8月几乎是以“绝唱”的方式释放着竞争中的万丈
豪情以及杀场决战时的悲情。家电大佬国美、苏宁与电商大佬京
东之间的单打、双打、混合打伴随着“台风”与“残奥会”一起出场。
曾经的商业大佬与新电商先锋争夺行业旗手的“新白热化洗牌”
正式开始。为中国的商业文化填上一笔重彩。

企业家是一定要强调“商场即战场的”。既然是战场，我们是
否可以问企业家“你为何而战？”只有明白为何而战的“军人”才可
以“没有抱怨的力气，只有冲锋的勇气”。

或许，更文明的商业模式从此诞生？
中国的企业家在2012年似乎有个共识：“国有企业、民营企业

家老板都不好当”。这或许可以成为合作的新起点。
思想共识极其重要，不然，柳传志等人在英国的风光代替不

了落马者的落魄。经济战场上舞枪弄棒的企业家前赴后继的故事
依然落入媒体眼帘。

2012年 8月14日，微博上一直“叫板”法学专家的中国世代投
资控股集团董事局主席禹晋永因涉嫌合同诈骗被刑事拘留，海淀
警方也已证实此事。力挺唐骏“假学历”受到公众强烈质疑、大张
旗鼓地以“道德语录”的方式微博营销自己的禹晋永应该问问自
己“为何而战”？

企业家为何而战

一周视点

北江

本报记者张艳蕊

“1945年8月15日，东京向美国苏
联投降。2012年8月15日，京东向国美
苏宁宣战。”就在京东商城向国美、苏
宁宣布开打大家电价格战的同时，一
条调侃的微博在网上流传甚广，可见
这场“京东苏宁无下限价格战”已经
赚够了眼球。

已经开始的“商战”到底是心血
来潮的大战，还是有预谋的策划呢？
业内人士认为，此次价格战的背后，
可能会倒逼传统商业模式的革命性
转变。

没有得到想要的实惠
消费者普遍感觉“被消费了”

被称为“史上最惨烈的价格战”
的开打是源于京东商城首席执行官
刘强东8月14日上午10点多的一条微
博：我再次做出一个决定：京东大家
电三年内零毛利！如果三年内，任何
采销人员在大家电加上哪怕一元的
毛利，都将立即辞退！从今天起，京东
所有大家电保证比国美、苏宁连锁店
便宜至少10%。公司很快公布方法！

下午苏宁易购执行副总裁李斌
发布了微博，回应了价格战。

48分钟后，刘强东回应称：“从明
天上午九点开始，京东商城所有大家
电价格都比苏宁线上线下便宜。并且
无底线的便宜，如果苦思冥想敢卖1
元，京东的价格一定是0元！”

价格战算是正式开始。
之后，刘强东发布“价格战的原

因”是：“之前被黑，才怒。”
然而，就在双方不停改变作战策

略的同时，消费者普遍感觉“被消费
了”———没有得到想要的实惠。在号
称“血拼谁的价格更低”的“比价战”
第二日，京东商城全网却有万余件商
品悄然涨价。

一个数据让标榜拼低价的价格
战更显其“忽悠”特征：一淘网数据显
示，16日，在大家电品类，全网有超过
13900件商品的价格开始上涨，平均
涨幅在0.74%，价格平均上涨22元。在
所有商品中，LED电视、洗衣机商品的
价格上涨金额更加明显。

此次价格战也因此被骂为“营销
骗局”。

一位家电业资深营销专家、目前
从事投资行业的老板在接受《中国企
业报》记者专访时表示：这就是一场
巧妙的炒作，在市场不景气的情况
下，参战方心照不宣的一种“合作”方
式，因为消费者喜欢被炒作。而从投
资方来看，这位老板认为，目前，中国
缺少真正的战略投资人，真正懂行业
的投资商并不多，大多是盲目地、被
所谓先进的模式所吸引，并不能真正
帮助行业成长，只想做快投资，并急
于套现、走人，但目前市场已经让他
们无法退出，只好私下和融资方一起
炒作，吸引眼球，然后再到国外去讲
故事、编故事。

传统连锁卖场商业模式
或被新的商业模式所替代

有多年营销策划工作经验，擅长
战略和深度分析的资深策划专家刘
如江也认为“此次价格战炒作的成分
比较大”。

他向《中国企业报》记者介绍，大

家电只占京东原有销售额的10%。如
果苏宁应战，可以消耗苏宁实力，如
果苏宁不应战，可以提升自己的大家
电销量和份额。这个实际上玩的就是
田忌赛马。当然真干上了，也还真是
烧钱的事儿。从营销上来说，他可以
赋予不同产品线不同的功能。比如田
忌的三匹马，有的定位于赚钱，有的
定位于骚扰，有的定位于品牌形象塑
造。无论如何，京东还是可以把这个
品类的销售额和市场份额拉上来很
多。一般来说，制造商给他们的型号
和品类会有一些差异，但还是会有很
大交集的。只有比例相当低的SKU专
供某一渠道。

一位目前在澳洲从事出口贸易
的商业人士郑先生对《中国企业报》
记者表示：国美、苏宁的展示门店，供
应商出了很多钱。但是中国物流费用
便宜，京东还是有一拼的。任何模式，
需要双赢才行，目前情况是，卖场赚
钱，供应商被“捏着”，早晚会有问题。
郑先生向记者透露：苏宁、国美的崛
起，是依靠其大商场不考虑供应商利
益的强势，因此供应商也希望能有人
“制约苏宁、国美的强势”，会暗地支
持京东。

《中国企业报》记者随后采访了
一位家电企业新闻发言人。这位发言
人介绍，对于京东美苏价格战一事，
其公司有规定，不予表态，但她同时
默认了记者关于“国美和苏宁更大程
度是坐地收租，风险和资金压力都转
移到了供应商身上”的求证。

相关资料显示，早期的很多大商
家作为连锁终端，享受到了“招商过
程可以买到低价店铺”的优惠。后来，
更多是租用场地。刘如江向《中国企
业报》记者介绍，家福乐、沃尔玛，包
括宜家早期都是因为有当地政府给
予了非常优惠的招商条件，所以都拥
有自己的物业。近几年基本都是租
的。偏远地方的门店房租便宜，还有
一点生存空间，但同样受挤压。现在
的国美、苏宁，更大程度是一个“展
示、走账和财务结算的平台”。自己基
本不备货，供应商送货，导购都不是
自己的。销售方式是：店面里，只有小
家电有货，大家电都是送货上门。国
美和苏宁更大程度上属于“坐地收
租”，风险和资金压力都转移到了供
应商身上。尽管如此，与京东这种线
上加线下的模式相比，国美和苏宁还
是要承担很多成本和压力的。

不过，刘如江认为，现在的电商
砸进去那么多钱，形成垄断之后都是
要超额回报的。无论是电商还是风
投，不会当活雷锋，无非是形成垄断
之后疯狂涨价，上下左右通吃。供应
商和消费者最终都深受其害。原来反
抗“不合理”的英雄，最终都蜕变成新
的“横征暴敛者”。

从去年下半年开始，京东一直在
全国各地不断拿地，其中目的之一就
是为其提供仓储空间。

对于这种模式，上文所述家电业
资深营销专家指出，京东只是把开店
铺改为仓库连锁，并不是解决家电业
过去存在问题的解决方案。他同时认
为，京东目前所有线上线下都是自己
做的模式，是消耗资源的一种模式，
而实际上，各大品牌都有自己的仓
库，对于一些易耗品从品牌商仓库倒
到京东仓库，就可能会造成损坏，而
包装也可能会变得破烂不堪。

当然，参战方也并不是没有收
获。

资深业内人士向《中国企业报》
记者表示，此次大战已经昭示出传统
连锁卖场商业模式必须被新的商业
模式所替代的结局。

社会主流一致呼吁“企业家加强道德底线”建设，但遗憾
的是“案例数依然不减”。

8月，潜逃8年的中国银行黑龙江分行哈尔滨河松街支行
行长高山从加拿大回国自首的消息，将“金融高管”风险管理
话题再次掀起。

经济学家哀叹：如今，中宣部等承办的“身边好人”活动
中，郓城“香油哥”黄修良成功入选。小老板握着祖辈传递的
“商业经”不放手。企业家、创业家却昏昏然，实在是大有学习
道德常识的必要。

雷士创始人上周说的“两败俱伤”已经显现。出乎公众意
料的是“小股东开始了革命”，迫使吴长江8月19日悲壮地对新
浪财经表示，自己对董事会不抱希望，并做好最坏的打算“雷
士没有了”。

市场竞争从未停止过，但是相互如此“不退让”还是少数。
一位律师告诉笔者说：“没有宗教的文化救赎意识做主导，这
两个领袖级人物都将失败。他们都丢失了领袖人物的大局
观。”
“香油哥”没读过多少书，也没经历过太多市场风暴。但是

他天天在服务中感受世态炎凉和百姓精神需求。“接地气”的
他只是感觉到“‘商人守住道德底线’很艰难，但坚持之后得到
了尊重，取得了声誉，收获了金钱”。他很好奇，这些成功的大
企业家为什么不可以成为社会大众、商人们学习的榜样？

有“重灾区”出现的还有沃尔玛。公司一位官员表示：“公
司将会与美国司法部和证券交易委员会积极合作，配合调查
相关人员行贿事件”。辉瑞药业在8月18日自曝“中国成跨国公
司行贿案重灾区”。

上市公司“失重”的老板要学习“香油哥”16年坚守诚信精
神；国有企业的管理者也要学习“香油哥”的淡定、潇洒、宽容。这
也是上周上市公司振华重工前总裁管彤贤“微博炮轰”高管“多
行不义必自毙”带来的管理警示。

公开资料显示，振华重工2009年净利润尚有8.4亿元。但
2012年一季度，营业收入为38.12亿元，同比减少8.57%，净利
润再亏1.2亿元。这给管彤贤揭发“带着诸多疑团谢幕的康学
增”提供了机会。管彤贤在微博上称：“两年多来，因为有权，他
可以以二次创业为名，处心积虑否定振华过去的辉煌成功经
验；他可以弄虚作假，置党纪国法于不顾，他可以昏招迭出，自
己挥霍先不算，对工作重大失误不查究、不总结，更不敢公示
于众，糊里糊涂赔款动辄百万美元计，毫不痛心，‘挖振华之
肉，补小兄弟之疮’。”

作为上级，中交集团更加痛苦的是：管理混乱确是事实。
接替管彤贤者不是“香油哥”，使得管彤贤这个被迫后退的创
业家难以服气。更加心痛的是“振华企业变得很糟糕”。中交集
团必须重新洗牌，好好学习一下“香油哥”坚守16年的诚信。

向“香油哥”学习常识

观点

在现有一些产品的零售模式下，
终端店面更大程度上已经发展成为
一种展示平台。某种程度上，终端已
经发展成为“影子店”，这种情况在
家电、家具以及装饰材料领域比较
常见。
《中国企业报》记者向著名家电

业内人士赵为民提出“此次大战是否
会引起商业模式的革命”问题时，他
表示，此次参战双方应该并没有这方
面的考虑，但电子商务会成为购物的
新模式是一定的。他认为，连锁店模
式曾经是那个时代的先进模式，但不
适合现在年轻的消费群体，因此，当
年的先进性模式已经落后于时代，过
去的优势现在变成了短板。

记者观察到，随着互联网的发
展，网销平台的展示效果将越来越
突出，并且还会有很多用户非常真

实和客观的评价。随着京东网这样
的超级网商的快速崛起，目前更为
作为展示平台存在的终端店面，其
存在价值必将日益削弱。电子商务
持续深入发展，正在对某些领域的
营销渠道造成颠覆式冲击，导致通
路模式的重构。原来“中转库 +终端
实体店”的模式，正在朝“中转库+电
子商务平台”方向转型。传统模式
下，中转库可以放在地价便宜的荒
郊野外，但终端实体店则必须放在
房租成本很高的繁华地带或者专业
市场。在近些年地价房租狂飙的情
况下，此种模式的运行成本有持续
走高之迹象。

那么，商业模式将向何方向变
革？

刘如江向《中国企业报》记者表
示：从传统意义上讲，产品零售更大
程度服务的是本地消费。但“本地消
费”是一个处于不断变化中的动态

概念，受信息、交通和物流技术发展
影响较大，当然也跟商业模式有很
大的关系。对于小卖部和便利店来
说，本地消费往往局限在一个村庄
或周边小区；对于家乐福此类的超
级终端，通过网点布局和免费班车，
已经将本地消费扩充到整个城市；
而在京东这样的网销模式下，几乎
将全国都拓展为他们的本地消费。

本地消费覆盖半径较短的模式，
同半径较长的模式竞争，明显处于
一种不对称状态。也就是说，半径较
长的模式，更容易形成规模效应，从
半径较短的模式中抽取更多的“本
地消费”资源，而后者却不太可能抢
夺前者的资源。两种模式竞争的结
果是客户单向流动，半径较短模式
的生存空间日益逼仄，市场份额逐
渐萎缩，直至被边缘化成微不足道
的状态。

互联网、高铁、高速公路和私家

车以及其他公共交通和物流体系的
快速发展，在极大方便人们出行和
货物流动的同时，也在加速中心城
市和规模化的区域城市，对县城、乡
镇以及村落商业资源的抽取。像皮
衣等特色产品生产批发集散地，已
经将方圆 300公里范围内的零售店
“消灭”掉了。在一些县城，品牌服装
店和电脑专卖店都越来越难以生
存，并非当地没有需求，而是“本地
消费”被某些“中心”抽走。

相对而言，本地化服务，被抽取
的难度要比产品大得多。比如健身
中心、餐饮服务、快递网点、交通运
输等。但这也只是相对于实体产品
而言的，事实上很多本地消费的服
务，同样存在着日趋“被抽取”的问
题，差别只在于速度缓慢一些罢了。

看来，建构在传统意义上的“本
地配套消费”商业模式，会面临着更
为严峻的挑战。

零售商业模式革命箭在弦上
张艳蕊

记者手记

音 原来反抗“不合
理”的英雄，最终

都蜕变成新的“横

征暴敛者”。

音 那么，商业模式
将向何方向变革？

音 商业模式会面临
着更为严峻的

挑战。

王利博制图

京东战“苏美”：一场营销骗局？

被称为“史上最惨烈的价格战”的开打是源于京东商城首席执行官刘强东8月14日
上午10点多的一条微博：我再次做出一个决定：京东大家电三年内零毛利！如果三年
内，任何采销人员在大家电加上哪怕一元的毛利，都将立即辞退！从今天起，京东所有

大家电保证比国美、苏宁连锁店便宜至少10%。公司很快公布方法！
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