
第一图书网, tushu007.com
<<国美与苏宁>>

图书基本信息

书名：<<国美与苏宁>>

13位ISBN编号：9787501777730

10位ISBN编号：750177773X

出版时间：2007年01月

出版时间：中国经济出版社

作者：朱甫

页数：272

字数：230000

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<国美与苏宁>>

内容概要

国美和苏宁作为家电零售行业中的佼佼者，更是针尖对麦芒的竞争对手。
它们在运营过程中的手法各有不同，却同样获得了巨大的成功。
本书分别从门店选址与规划、物流配送、价格策略、顾客服务、营销模式、连锁化扩张等方面对两家
巨头企业进行深入对比、分析，解秘这两个家电零售巨头的成功奥妙。
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章节摘录

　　国美早就做好了扩张的准备，并形成了一套完整的、自己摸索总结的制 度和运作模式。
1998年，国美实现市场零售总额约14亿元，在北京的市场占 有率已达54％。
到1999年，国美感到市场环境和国内政策等方面都成熟了， 经过半年市场调研后，决定把天津作为向
外扩张的第一站。
 经过两个月的筹备，1999年7月10日，国美的两家连锁店在天津开业了 。
这是国美正式进军天津，也标志着正式迈开了向外扩张的步伐。
 国美所售商品价格比天津市场上的便宜100～200元，有的甚至达400-500元 ，于是引来了天津老百姓的
抢购，但也同时引来了当地商家的恐慌，因此国 美在天津市场即刻遭遇了第一次大规模的阻击。
当时，天津十大商场占到市 场份额的90％以上，它们成立了“天津市电讯商业联合体”，并达成了“
统 一零售价，联合进货，共享厂家价格优惠政策”的协议，还联手逼有关厂家 表态，停止向国美供
货。
 天津之围持续了3个多月。
为了打胜天津之战，国美想尽了一切办法。
 国美充分调动北京总部的资源，将货物从北京一车一车秘密运往天津。
同时 ，国美还找到厂家总部，通过走上层路线方式，让厂家领导给予天津供货方 面的支持。
 由于有消费者的广泛拥护和支持，开业仅仅20天，天津国美的彩电零售 额、零售量及市场占有率等几
项指标就一跃而成为天津市的第一名。
及至19 99年8月份，国美的彩电市场份额占到了当地市场总量的1／3强，突破了700 0多万元，确立了
国美在天津市场中的霸主地位，且在全国大型商场及专卖 店中位居第四。
闹得沸沸扬扬的国美天津阻击战终于以国美成功突破而告终 。
 2．攻陷上海 在天津的成功突围，给了国美迅速向其他城市扩张的信心。
1999年12月 ，国美又瞄准了上海市场。
上海是个非常大的市场，国美称在上海开店是“ 进一步建立全国网络迈出的最关键一步”。
截至2006年3月的统计，永乐在 上海有38家门店，市场份额约占60％；苏宁有14家，占有率在15％一20
％左 右；国美拥有23家门店，占有率为25％。
 1999年12月国美电器进军上海，当月即实现2183万销售额，一年以后， 9家分店遍布上海的8个区，月
销售额超亿元，实现了京、津、沪连锁的构架 。
对于国美而言，在天津开店只不过是个试点而已，而进入上海市场是其真 正意义上向全国扩张的第一
大战役。
 在上海，国美再次遭到了阻击，不过这次不再是“天津市电讯商业联合 体”，而是“彩电峰会”。
而国美同样高举降价大旗，向“彩电峰会”发起 反攻，最后逐一将其瓦解。
 2000年8月7日，国家有关部门宣布“彩电峰会最低限价”为非法，至此 ，最低限价自动宣告破产。
与“彩电峰会”的对决，使国美在业界的名声大 噪。
这次胜利更加增强了国美的斗志，国美决定乘势猛进，抓紧在全国各地 的连锁店建设，力争以最快的
速度进行扩张。
 不过，在上海市场，永乐才是真正的老大。
上海作为永乐的大本营，永 乐占据了其一半以上的市场份额。
在2006年，永乐、国美、苏宁三强割据的 局面随着国美对永乐的收购而被打破。
 一方面，上海市场巨大的市场容量和潜力吸引着国美，而由于永乐的占 据使得国美始终无法成为该
市场的主流力量，因此国美无时无刻不在虎视眈 眈地盯着上海，伺机发起强力地进攻。
另一方面，出于全国布局、企业发展 的考虑，国美也急于通过并购来实现规模，的迅速扩大。
这样，当永乐的经 营出现问题时，两个企业便走到了一起。
2006年7月25 13，国美、永乐在上 海、香港等地联合召开发布会，共同宣布国美全面要约收购永乐。
国美采用 “股权+现金”的收购方式，以一股永乐股份换国美0．3247股份和0．1736 港元的现金补偿
，涉及收购金额总值为52．68亿港元，其中现金为4．09亿 港元。
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 并购完成后，中国永乐随即退市，双方组成新公司，实施“国美”、“ 永乐”双品牌战略。
新组建的公司由黄光裕本人出任董事长，原永乐董事长 陈晓出任首席执行官。
合并后，黄光裕将持有新公司51．2％的股份，陈晓 透过合并公司和管理层共同持有12．5％的股份，
摩根斯丹利约持股2．4％ 。
 此时可以说，国美已经完全攻陷了上海市场。
尽管苏宁宣布要将总部移 址上海，但是在上海市场上，国美无疑将占据绝对的优势。
 P58-60
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