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我们都知道，240亿是

个天文数字，形象地说，如果
将这 240亿元全部用 100
元面额的人民币去铺路，大
约可以绕地球赤道一圈。苏

宁为什么要出这样大的手笔
呢？答案是：只有旺盛的需
求，才能带来豪爽的订单。

根据国务院发展研究中
心市场所的资料显示，今年
全国的空调需求量将在2800
万台左右，是自2001年以来
最多的一年。金铭则根据苏宁

自己的空调白皮书分析说，考
虑到今年天气比较热，以及

国内新交付商品房20%的年
增加量等因素，2007年的空
调总需求会超过2800万台，
极有可能定格在 3000万台
这样一个峰尖上。

国务院发展研究中心市
场所副所长陆刃波认为，苏

宁、国美放出天量订单，背后
是今年空调旺盛的需求。
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苏宁这个订单，其涵盖

的具体空调数目为 600万
台，相当于给江苏、上海的居
民，每户新增一台空调。巨大
的数量，无疑将引发空调价格
的走低。金铭说，其实空调的

价格从年初开始已经下降了，
而且这个势头全年都不会变，
苏宁的做法只是顺应了这种
不可逆转的市场规律。他认

为，虽然需求大，但高昂的空
调产能和低迷的原料价格，将
两头挤压自 2003年以来形
成的价格“虚高”泡沫，最终
让空调价格“瘦身”。

商务部的最新数据显
示，自去年达到8万元 /吨
的高位之后，铜价一直呈下
降趋势，近期已经回落到5.5
万元 /吨左右，也就是 31%
左右的跌幅。而作为空调面
板、机箱等塑料部件最重要
的原料———石油的价格，也

从每桶 70多美元，下调到
50多美元。

金铭说，任何产品的价
格不可能和它的价值背离，

空调肯定要降价。
国内空调领军企业之

一———格力空调的作为已经
很好地支撑了金铭的观点。
格力总经理董明珠昨天明确
表示，格力空调的降价其实
在上个月就已经在全国全面

实施。“降价已经有一段时
间了。”董明珠称，格力这次

的价格调整涉及格力的全系
列产品，以正一匹主流型号
为例，降价幅度大约在 5％
左右。

格力的定价策略在国内
以稳健著称，现在它都在夏
季来临前早早地放下身段，
其他厂商的行动可想而知。
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在南京市场上，格力等

主流品牌 3月底至今的价
格，已经比去年同期下调了
5%到 30%。苏宁电器南京
大区总经理陶京海说，他们

240亿元订单中的第一批产
品，已于上周开始陆续到货，
其中本省产的春兰和国际名
牌松下的20万台，是其中的
拳头产品，这些产品中 1.5
匹的主流品种，价格在 1800
元左右，是去年同期的八成
到九成。陶京海还驳斥了关

于空调降价只是一个短期促
销、最多维持三周左右的论
调。其实，苏宁加上国美的巨
大订单，已经让市场感受到
了空调大战的硝烟味儿，在
这个时候，空调想涨价是天
方夜谭。

根据空调行业协会的统
计，眼下空调库存相当多。

2005年度空调行业的库存
量为 702万台，加之 2006
年淡季渠道出货和终端销售
都不是很理想，结果自然造
成 2006年旺季时库存量快
速上升，最高超过 1300万
台，创造了历史上的最高峰

值，所以2007冷冻年度的消
化压力急剧加大。陶京海称，
这个库存加上今年新生产的
空调，以及前述的原材料下
跌因素，空调价格是别想抬
起头来了。 =>?@ AB
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=ab （89 à²）一
年前，苏宁电器 SAP/ERP系

统正式上线，苏宁成为中国零
售业内为数不多的 SAP用户
之一。如今，该系统运行了一
年，给南京的家电消费者带来
了新的消费体验。

一年前，消费者在苏宁电
器购物，需要填写配送单、安装

单，整个流程平均需要半小时，
等货车开出，至少已经是两小
时以后的事了。有了SAP，消
费者只要在 POS系统开票台
统一输入姓名、电话以及配送
地址等信息即可。付款之后，系
统就会自动向客服、物流、售后

部门发送一条数据，三个部门
在各自的系统终端中分配工

作，安排配送安装，大部分电器
在南京市主要区域内上午买下

午送，比以前快了很多。
有了SAP，如果你在苏宁

购物，就可以成为苏宁电器的会
员。与百货商场一样，会员卡里
的积分成为促销的一种手段，

会员能够享受购物返积分、积
分超值使用、积分兑换礼品等
优惠。苏宁电器南京大区总经
理陶京海表示，目前，苏宁电器
在南京范围内 10多家门店全
部开展了会员制营销活动，今
年实现所有门店会员制营销。

在竞争越来越激烈的家电零售
业，服务成了影响消费者选择商
家的主要因素，SAP系统让企
业的核心优势集中在后台。
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=ab （89 à²）购
买电器“套餐”，对南京人而

言已经不陌生了。同一或不同
品牌的家用电器组合成的家电
“套餐”，可以让消费者更省心
省力地买全所需家电。有的家
电连锁甚至会根据顾客的需求
制订详细的购买清单。来自五
星电器的数据显示，他们一周

“套餐”消费就占到了当周消
费总额的70%以上，单笔套餐
的总价最高达到20万。

据五星电器的销售数据
显示，新婚人士和乔迁新居的
消费者是家电“套餐”消费的
绝对主力，80%~90%的家电

“套餐”都被他们买走了。套
餐可以使消费者既能一次性

成套购买彩电、冰箱、洗衣机、
热水器、抽油烟机、灶具等家
电，省时省力节约购物时间，
又能享受比买单件优惠得多
的价格。而家电顾问的工作就
是为消费者提供专业化的建
议，以及一系列在价格、产品

上的跟踪服务，促成套餐的购
买。五星山西路卖场家电顾问
祈学虎告诉记者，新居家电活
动推行以来，每天套餐销售都
相当可观。他每天可接待六七

组顾客，每组顾客的消费达到
两三万元。
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=ab（89 à²）为满
足不同消费者的不同需求，国

美电器今年投入 150亿元进
行集中空调采购，加大了对知
名品牌、流行型号、畅销款式的
采购。在南京国美新街口店，全
系列产品、不同型号的样机一
字排开供消费者选购，其中高
端、时尚品类型号比往年有所

增加；门店内配有专业的空调
顾问给顾客提供购物指导，
“金牌空调”还可享有购买后
6小时内，消费者指定时间安
装的尊贵服务；今年的特价活
动机型与往年也有很大区别，

不再是低端、小匹空调，而是由
低、中、高不同档位组成。

南京国美副总经理兼营运
总监江波说，消费者需要的，
南京国美全部想到了。空调
“即买即送即安装”服务让消
费者不再有等待的无奈；自取
空调者，还将获赠相应金额的

打车费；面对眼花缭乱的空调
产品，不必无从下手，国美推
荐的 “金牌空调” 绝对是首
选；在国美购买空调不必担心
降价的风险，因为它的大额集
中采购让空调的价格风平浪
静，提前买空调绝不会吃亏。
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