
1.京东店庆月： 2012年6月18日，京东商城启动“6·18京东店庆月 让利10亿元”活动，同时，
国美网上商城、苏宁易购、淘宝天猫都相应推出了各种优惠活动。据当时数据显示，京东、苏宁
易购、淘宝天猫等7家电商在此番价格战中共投入58亿元，使电商价格战在之前的小打小闹后
达到第一个高潮。

2.奥运经济热：7月9日亚马逊中国推出奥运互动活动，7月21日，苏宁易购也推出奥运主题
促销活动。京东毫不示弱，喊出“每天获得几枚金牌，京东就降几折”的口号。淘宝天猫跟着推出
参与游戏赢红包活动。
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外币 钞买价
英镑 963.75
港币 81.15
美元 629.49
瑞郎 632.12

外币 钞买价
日元 7.8166
加元 618.67
澳元 646.22
欧元 759.12

（截止到8月14日17时44分，数据仅供参考）

京东“零毛利”点燃战火

“今晚， 莫名其妙的兴奋”，8月13日
23时25分，新浪微博认证资料显示为“京
东商城董事局主席兼首席执行官”的“刘
强东”，写下了这样一条微博。14日10时
21分，刘强东揭晓了“兴奋”的原因：“今
天，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
即遭到辞退！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%
以上。”

而就在前一日的晚间， 苏宁电器发
布了向社会公众发行80亿元公司债券的
公告。显然，刘强东的微博挑衅是对苏宁
电器副董事长孙为民“不赚钱，也要堵截
京东”的应战，直接而鲜明。几乎所有人
都知道会有这么一战， 只是没有料到果
真如刘强东此前公开宣称的那样，“规模
最大、最惨烈、最全面的价格战”。

苏宁电器的执行副总裁李斌14日下
午回应： 苏宁易购包括家电在内的所有
产品价格必然低于京东。 各方似乎都做
好了“价格持久战”的准备。

继宣布京东大家电三年零毛利后，
刘强东还称京东将在全国招收5000名
美苏价格情报员，每店派驻2名。

京东意欲何为
三年零毛利？ 对于一个以利润为先

的商家来说，需要极大的勇气和决心，而
人们的不可思议，恰巧也在这里。

“这是出的什么牌，雷锋式的？还是
黄继光式的？”从刘强东发布消息的那一
刻，类似的疑问便充斥着网络。

京东想获得什么样的效果呢？ 中国
电子商会副秘书长陆刃波认为， 京东现
阶段处在一个发展成长期， 前期的低利
润、无利润甚至是亏损，都是为了以后市
场份额的扩大。

“此次事件拉来消费者对京东商城
的关注，也就能够带动其他产品的销售，
大家电的损失便得以填补。”陆刃波说。

中国电子商务协会湖南推广中心总
经理张金炜则认为， 如此虽然失去了商

品利润点， 但购买者蜂拥而至带来的物
流收入，将会产生巨额利润，“另外，京东
能以此获得投资者青睐， 风投带来的效
益更是不可预计。”

同行纷纷“跟战”
京东“三年零毛利”宣言一出，无疑

又在本就不算平静的电商圈内扔下了一
枚重磅炸弹。上半年的“价格战”硝烟尚
未散去，新一轮的经营斗法又强势来袭。
京东的同行大佬们也纷纷在微博上表
态， 似乎谁也不愿意在战争尚未打响时
就处得下风。

针对京东“零毛利”的举措，苏宁易
购执行副总裁李斌14日下午4时在微博
上也做出了反应。他表示苏宁易购将“及
时调价， 并给予已经购买反馈者两倍差
价赔付”，同时强调“苏宁易购将启动史
上最强力度的促销”。

当当网CEO李国庆也积极备战，于
当日下午5时宣布“当当网手机、电脑和
小家电等及当当网国美在线大家电旗舰
店全品种迎战”。

消费者“渔翁得利”？
商家在台面上争得你死我活， 最终

还是想赢得消费者。 这场无声的战争所
产生的直接后果便是商家大家电产品售
价一路走低，对持币待购的消费者来说，
是不是算得上是一件“大好事”？

对此， 陆刃波表示， 商家之间的竞
争， 压低销售价格对有购买需求的消费
者来说， 能够花更少的钱买到自己心仪
的商品，可说是“有百利而无一害”的。张
金炜也表示了相似的观点， 认为短期内
对消费者来说是好事。

站在消费者的立场上， 大多数网友
都对此次价格战表示了“乐观其成”的态
度。值得注意的是，也有业内人士对销售
平台一味压低价格， 是否将资金压力转
嫁到供货商和家电企业身上， 从而导致
商品研发、质量把关等各种问题出现，最
终致使消费者为“不合格产品”买单提出
了担忧。张金炜就认为，如果价格战一味
的恶性循环， 从长期来看对消费者未必
是件好事。

宣称三年不赚钱，京东要学雷锋？
CEO刘强东微博“挑衅” 电商打响新一轮价格战

价格竞争是市场竞争永恒的主
题， 无怪乎刘强东在面对质疑和指责
时，还特别理直气壮地说：只要合理合
法、光明正大的竞争，只要是有利消费
者的竞争就不是恶性竞争！

不过，谁先降价谁占便宜、谁不跟
进谁倒霉、谁先退出谁倒霉，在价格竞
争的客观规律之下， 除非各方妥协停
战，否则难以自停。 于是，电商企业赔
本销售的杠杆作用将自然显现： 卖价
相对高的产品出现滞销， 引发价格的
连锁反应。

实际上， 无论价格连锁反应导致
什么后果， 最终买单的都是家电生产
企业。电商一浪高过一浪的促销大战，
都是拿制造企业的钱豪赌， 在这场没
有硝烟的价格战中，无论输赢，为之付
出无辜代价的往往还是家电企业自
身。

而对消费者而言， 用最少的钱买
最好的东西，这几乎是人的天性所在。
只不过因价格战而引起购买欲望的狂
欢者， 都要记住这么一个永恒不变的
真理———“天下没有免费的午餐和晚
餐”，低于成本的销售产品，买下来真
的就心安理得了吗？

还记得新千年之初， 各大彩电企
业的价格厮杀， 在我们都认为将出现
你死我活的惨烈景象时， 彩电行业却
优化业态， 在产品升级的同时还维持
着不是特别高的价位。此所谓“消费者
与企业共赢”。

如果电商之间这场“规模最大、最
惨烈、最全面”的价格战，标志着家电
商进入超强竞争时代， 那么优胜劣汰
的行业大洗牌其实也已经开始。 而如
果仅为存活打价格战， 那就只是一个
字：傻！ ■见习记者 黄利飞

从来没有不起风云的江湖，而在电商
江湖里，暂时的风平浪静都罕有。

继“6·18狙击京东店庆日”各大电商
混战后，“规模最大、最惨烈、最全面”的价
格战，随着京东商城董事局主席兼首席执
行官刘强东一条不到140字的微博， 果断
点燃。

一边是京东商城大家电三年零毛利，
一边是苏宁电器宣称的线上线下统一价、
甚至店庆0元购， 紧接着就是当当网及国
美在线的“全品种迎战”……欢畅激战之
下，“鹬蚌相争、渔翁得利”似乎没有理由
不奏效，消费者们乐得其所。

然而， 在切断了商品利润来源后，消
费者的狂欢会持久吗？ 价格战的再三爆
发，到底是促进竞争还是消灭竞争呢？

■见习记者 朱蓉 黄利飞

记者手记

企业盈利、消费者获益，才是合理的

2012电商战火大事记相关链接

微评论

@ISABELLE翠：最靠谱的苏宁易
购、京东大战结果：苏宁易购有的东西
京东没有， 京东有的东西苏宁易购没
有。 少数两家都有的都是不受欢迎产
品，假模假式打价格战吸引眼球。九点
以后你们可以来膜拜我。

@晓非Dyson�： 经商不能意气用
事啊， 不过价格战打来打去收益的都
是消费者……

@VicodinXYZ:�国美苏宁赶快去
京东大采购->放在自己店里平价出售
->观察员看到后通知京东降价->国美
苏宁再进行采购->放在自己店里平价
出售->观察员看到后通知京东降价。

叶檀：电商现在是“三国”混战。刘
强东现在提出零毛利销售， 其实这是
一个比较虚的概念， 事实上现在电商
基本上都没有赚钱， 所以说零毛利是
表明他的一个态度，背水一战的态度。

■漫画/陈琮元


