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孙为民：很多商家遭背后资本绑架
苏宁电器副董事长孙为民称，电商未来的发展要回归理性，要做有效规模

在京东的“煽风
点火”之下，苏宁易购
将周年店庆提前三
日，高调相迎。然而，
本为电商价格战的主
要参战方，苏宁副董
事长孙为民否认此次

“价格战”真正存在。
“不足以改变市场份
额”他这样评价。

孙为民更多从企
业自身打量，将这视
为苏宁转型中“必经
之痛”。与纯互联网
电商相比，苏宁作为
一家上市公司强调对
股东负责，不玩“资本
游戏”。

新京报记者 刘夏

真正的“价格战”不存在

新京报：苏宁是怎么决
定“参战”的？

孙为民：苏宁一贯不谈
价格战，价格竞争才是永恒
的主题。什么是“战”？就
是要战胜对手。所谓“价格
战”是不太冷静、不理性、偏
激的语言。

在市场上有这种行为，
一般来讲，都是企业渗透市
场时试图掌控、垄断的方
法。以后台资本来做支撑，
一开始是比较容易达到市
场垄断，一旦达到某种临界
状态，法律肯定会做出相应
处置的。

新京报：不能否认，苏
宁这次从宣传上还是表现
得十分积极。期待以此改
变电商市场份额？

孙为民：苏宁很早开始
准备这次促销，8月8日已经
开了新闻发布会，8 月 18 日
是店庆的正日子，不过提前
了几天到8月15日。

我们承认，光靠自己不
可能做到这样的成绩，流量
不可能拉这么高。网上价
格战瞬间爆发，舆论又有那
么多联动篇幅跟踪报道。
在这期间，苏宁易购的流量

高峰达到全球 62位，这是从
来没有过的。但是，这个仗
打得算不上真正的价格战，
因为这个仗还不足以到改
变市场份额的程度。

新京报：对 于 苏 宁 易
购，预计赢利点何时出现？

孙为民：赢利点现在还
没法估计。但电子商务，赚
钱并不难，你看淘宝作为一
家提供信息的平台，上面有
小店家自己采购、上架、运
输，活得很好。

现在很多商家玩的是
资本游戏，不是做电商。关
键是被背后的资本所绑架
了。未来的发展路径肯定
要回归理性，商家要做有效
规模，不要为了资本做无效
规模，一味冲量。不仅仅有
前台展示，也要有强大的物
流仓储支撑。

线上、线下势必融合

新京报：苏宁是连锁家
电领域的老大，当初涉足电
商的考虑是什么？

孙为民：这次“价格战”
恰恰说明，线上线下竞争序
幕拉开了。这也涉及现在
的 苏 宁 面 临 一 个 转 型 问
题。整体上的科技转型，要

契合未来物联网时代的要
求，因为无论线上线下，归
根结底是做零售。

将来的零售，线上、线
下融合将会是标配，没有，
就落伍。而且，如果不打
通网上渠道，这个第二战
场的战火烧起来，也必然
会蔓延到第一战场（线下
实体店）。

再者，互联网特别包容
试错，发展快。你看线下百
货店，范围小，效果缓慢有
限，但投入资金却巨大。苏
宁易购上线 3 年，已经从家
电、3C，再到日用百货，从几
千 SKU（库 存 量 单 位）到
100万SKU。

新京报：以价格促销为
例，零售业线上、线下各自
优势何在？

孙为民：线上比线下促
销难度大，地面网络覆盖面
比较广，广告一下立马知道
了。网上用户多但很不容
易预热积累，要提前半个月
左右开始进行促销宣传，铺
货，物流体系准备。但线上
有自己的特性，会一下子爆
发，另外不像店面只能覆盖
3-5公里，网络面更广。
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电商价格战 之 访谈
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