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石木进村

每周五下午，老王便坐在柜台
里等待要账的、串支票的人上门。一

会，另外一家公司的会计夹着一个
黑皮包到了老王的柜台前，“王哥，咱

们把账结一下吧。”会计一边说着话，

一边打开皮包拿出了几张白条。

“上个月 3 日、15日、26日，都拿
了货，一共是19000元，你对对账。”

会计把白条递给老王，老王打开了

自己的账本一一核对。“好。给你一

张支票，1 万元的，再给你几张小票
吧。”
老王也拿出自己的黑夹子，里

面尽是些为兑现货转账的支票和购
物刷卡小票。

会计拿着支票和购物小票心满
意足地走了。老王说：“其实啊，这购

物刷卡的小票比支票还好用呢，既

没有兑现期限，又不需要密码，特方

便。”老王的这几张购物刷卡小票也

是从其他柜台收账收回来的。“有些

人都觉得购物小票麻烦，因为我们
都是和卖场市场部兑换，钱都存在

卖场的账户上，所以小票在外边流
浪得越久，卖场账户上的利息就越
多。很多人都认为自己受了损失。”

老王却不这么认为，“有时候，你到其

他柜台收账，给你一张支票转账，但

是如果赶上周五，那就还得等到银

行下周一上班的时候才能转账，还

需要短信、密码一堆繁琐的事情。有

时候支票上某一个章的位置盖得不
对，银行就不给你转，来回折腾。再

说，有时候，有的柜台收到支票不是
特靠谱的那种，拿到银行一验才知
道是空头的，多麻烦啊。可是购物刷

卡的小票不同，你只要拿到卖场市

场部就能换。”

老王正介绍购物刷卡小票的妙
用，没想到那位会计又折回来了，“王

哥，我刚才想把你给我的几张购物
小票到海龙去兑换，没想到现在海
龙加强了对小票的管理，非得开小

票的公司的人拿着公司的证明才能
兑换。这小票我看还是不要了，你再

给我想其他辄儿吧。”

老王半信半疑地接过几张海龙
刷出来的小票，然后给在海龙认识

的公司打电话进行确认。“还真是这

么回事。我哥们儿说，最近海龙和所

有的商户都签署了一个协议，谁家

出的小票谁拿着公司证明到海龙市
场部兑换。”老王说。

老王分析，海龙这样做，意图是

按照银行的规定来规范小票的使
用，别一张小票满市场地漂，毕竟，小

票不是现金，但是现在商户们却赋
予了它流通的功能；另外，小票使用

规范之后，海龙市场部再没出现过

排大队的现象。

刷卡小票的妙用

□ 本报记者 沈春蕾

“中关村西区部分商户要搬大钟
寺了！”这则消息已于不知不觉中在
电子市场中蔓延开，一时间引起了恐

慌。究竟是不是真的？那么谁搬，怎么

搬，搬之后又会有什么影响呢？中关

村经销商开始思量这个问题。

时间：2009年 9月 18 日 17：00
地点：e 世界地下一层宜买卖场
人物：副总经理苏并洲

我估计搬去大钟寺的可能是注
册资金在 10 万元以下的公司，怎么
搬走不知道，谁愿意走也是问题。
在中关村西区里的三大电子市

场，注册资金低于 10 万元的公司数
以万计，还有很多没有营业执照的小
个体。他们支付的租金不高，人员费

用开支也很低，大部分靠市场窜货维
系日常经营，选择中关村主要是把这
里当成自己提货的大仓库，对他们来

说离开将意味着死亡！

小商户的成本和风险都很低，部

分还从我们公司提货，很多白条经常

超期。如果他们离开留给我们的市场
会更大，但也存在威胁。比如，目前网
上商城成长速度非常惊人，离开中关
村西区的经销商可能会就近另起门
户做网销，跟中关村打价格战。
现在中关村西区卖场重复经营

的产品太多，产品的利润空间也在不

断缩水，竞争非常激烈。假设一个店
面一个客户，选择性也就少了。虽然

剔除一些商户能有效控制恶意竞争，

但如果让留下的经销商去承租空出
的铺位，那么要离开的就不只是小规
模商户。

时间：2009年 9 月21日 11：00
地点：中芯大厦 1201室神州天海
人物：市场经理赵琦

早在去年我们就得到一些消息
说，很可能中关村会整体搬迁到大钟
寺。所以这不是什么新鲜消息，但难免
也会担心大钟寺周边的配套设施能满

足需求吗？
大钟寺紧邻三环，之前也有尝试
过电子市场的经营，但招商都没有全
部完成，最后不得不以失败而告终。中

关村的经销商反映那边的商业设施不
是很完善，虽然地理位置比较好，但是

实际上整体交通并没有中关村那么便
利，比如一些开车的客户就会觉得不
方便。中关村西区卖场用 10年时间营
造了现在的市场环境，经销商已经适
应这里，搬去大钟寺不但办公成本会
增加，办事效率也有所影响。
当前西区的很多写字楼都是围绕
中关村电子卖场来建的，一些企业和
厂商也因此才进入中关村。比如我们

公司以前是在大行基业办公，距离中
关村并不远，但还是不够方便，我们才
特意搬到西区里来。再比如华硕的客
服、D-Link 的客服中心、苹果客服也
都是如此，旁边的中国电子大厦、西屋

国际里都有很多的IT公司。如果要搬
迁，这些公司是不是也都一起搬走，大

钟寺附近的写字楼能否容纳？

如果中关村西区电子市场整体搬
迁，可能是一项投入大、收益小的工

程，神州天海会服从搬迁安排，在大

钟寺或买或租都无所谓。同时我们也

希望大钟寺的硬件设施不要重蹈中
关村的覆辙，中关村西区的拥堵和混
乱部分来自卖场，而大钟寺能否打造
一个井然有序的环境呢？

时间：2009年 9 月25日 15：00
地点：海龙 2049
人物：魅族代理商店长王洁

虽然MP3、MP4 产品不算大件，

成本也利润也不高，但是作为代理商

如果我们撤了，那么势必也会影响到
厂商的销量。我们店面曾发生过这样
的事情，有一些消费者来中关村可能
并不是要买MP3 或者NP4，而是买
笔记本、相机这样的大件，但是刚好

途径像我们这样的商铺，发现了一款

新出的MP3自己也挺喜欢，价格也
不贵，就顺手买了。
虽然现在很多消费者更趋于理

性，但是在大家印象里，中关村电子
卖场就是一个能讲价、可以一站式备
齐的大卖场。如果有经销商要搬去大

钟寺，是否意味着一些品牌也要退出
呢？我不担心租不到地方，像我们这
样的代理商主要根据厂商的安排来
调整销售策略。一旦消费者感觉到不
方便，到时候造成的影响将不会是我
一户，从卖场到厂商都会受到影响！

我们店和卖场的租约到明年 3 月，在

这之前应该不会有大的变动，等到期

之后看卖场怎么安排再请示厂商。

对于搬大钟寺我感觉短期内不
太现实，中关村西区一个卖场就有成
百上千家商户，要搬迁将是一个很大

的工程，而且我们也没有收到具体的

消息，怎么搬、什么时候搬不应该是
一个经销商需要担心的，现在还是维
持日常经营就好。

时间：2009年 9月 25 日 11：00
地点：恒兴大厦 20层空间浮点
人物：总经理周历

经销商搬去哪里都行，但卖场乐

意吗？

中关村西区改展示中心，势必要

考虑卖场和物业的生存空间。海龙、

鼎好、e世界现在的店面租金和物业
费用都不便宜，使用面积的平均租金

是 15 元 / 天 / 平方米，但交钱是按

建筑面积计算的，按照 120 平方米的
店面来说，建筑面积就是 240 平方
米，一个月的租金就是 10万元。一旦
租户减少，留下的经销商又无力承担
更高的房租，将会直接影响到卖场的
盈利。
不少消费者开始抱怨来中关村买

电子产品也没有那么便宜，很大原因
是经销商的高成本造成的。如果一台
笔记本的利润是300元，按照上面的
房租计算一个月的销量需要至少 350
台，但现在的市场需求很难达到，就不

排除采取抬价的手段销售。经销商做

买卖总是希望能赚钱，但更多时候又

处于一种被动的位置。

中关村西区电子市场存在的问
题跟搬到哪里没有关系，我们希望改

变的不只是外部环境，而是销售体

系。现在电子市场名声不好主要因为
部分商户扰乱了市场秩序，叫卖式的

销售模式也让一些来中关村的消费
者感到反感。商品在流通领域允许存
在合理价差，电子产品也不例外，所
以电子卖场是否做这样一个调整：给
喜欢讲价但消费能力较低的消费者
提供一个场所；给讲究购物环境、追
求消费质量的消费者提供另外一个
场所。

时间：2009年 9 月16日 15：00
地点：鼎好二期 3层 A3541
人物：张杰

我们没有收到任何消息，卖场也

没有任何调整的具体指示。

如今小经销商在中关村电子市
场占据了很大数量，大部分采取柜台
和小精品间的形式经营，没有厂商资
源甚至有些都没有营业执照，主要靠
卖场人气带动销售和给市场商户供
货。生意好的时候一天能做上百的
量，生意不好的时候干坐一天也常

有。这几年卖场人气大不如从前，从
空柜台就能看出，有些做不下去的不
用政府或者卖场出面，自己都会走
人。
总体来说小型经销商好进也好
出，不需要太多设施，一个柜台甚至
一张办公桌就好，但前提得有生意。

现在中关村西区电子市场的人气和
成交量都不如人意，搬去大钟寺又能

有什么改变？

中关村西区业态调整对小经销
商来说最不利，U 盘、闪存、MP3、
MP4 等产品的利润一般在几元到几
十元不等，网线、数据线、转接口等配
件的利润更低。从成本考虑小商户只
能维持一个店面，没有能力承受更大
的商铺，如果实在干不下去我也不想
去大钟寺，就找份清闲的工作，打理
打理淘宝等网店，没有实体交易，客
户也不会太在意你是否有货源，保证

质量和服务就行！

在中关村有很多像我这样的小
经销商，上面接触不到厂家，下面还

要受到村里同行的挤压，面对产品的

变动，不是压着货产品降价了，就是

没有货产品涨价了，个人认为搬不搬

去大钟寺都不能从根本上改变什么。

经销商语录

对于中关村渠道商来说，他们所

面临的情况比高新技术企业要窘迫
得多。实际上，现状并不能全部“怪

罪”金融危机，租金矛盾、销量下滑等

已有的问题非常突出，金融危机的来

临，对渠道商来说无疑是雪上加霜，
而且是重霜。
北京运通时代科贸有限责任公

司总经理吴林国表示，金融危机对中

关村的电子市场有直接的影响。在今

年“五一”过后，整体销量业绩还在持

续下滑，尤其在暑假期间下滑得比较

厉害，估计上半年的降幅在 30%
~40%左右。
从 2008 年开始的明显销量下

滑，对于中关村渠道来说影响很大，
而在此基础上，金融危机的影响突出
地表现在政府和行业客户压缩开支，
减少采购。双重影响之下，经销商可

谓正在艰难中等待春天。

北京鑫科思特科贸有限公司总
经理孙秀荣说：“今年以来，我们公司

接到来自能源、运输等行业的订单都

变少了。从我们公司的销售数据来

看，今年上半年比以往正常情况时，
至少减少了 50%。与往年同期相比，
无论是政府部门还是行业客户的订
单，都是同样在下滑。”
孙秀荣认为，首先是政府和行业

客户在压缩开支。她举例说：“我们公

司是某能源项目显示器的供货商，在

今年 2 月份的时候，我们公司就中标

了该项目，对方订购了一批高端产

品。但是到目前为止，采购方还没有

开始采购，一纸合同何时能变成真实

销量还不好说。”另外，她说，行业采
购量在下降。目前每月其高端集成产
品的销量要比往年同期减少将近一
半，“因此，我感觉到行业客户在压缩
采购量。”
吴林国则认为，由于现在政府和

行业的采购都在减少，因此目前即使

国家宏观数据呈现回暖趋势，对企业

来说，市场形势依然不容乐观。他还

特别强调，危机同时导致销售人员的

流动在增加，因为公司在赔钱，员工

也不可能赚到钱，人心浮动也就不可
避免。
孙秀荣认为，尽管国家投入 4 万

亿元来拉动内需，但是行业订单和行
业采购数量增长不太见长，同时，有
些订单执行进展缓慢，可能是因为目

前采购方还没有得到更多的款项。

不过，有些渠道商感觉到 6 月份
以后，采购量有所增多。但是孙秀荣

却认为，一些采购的发生，是因为前

段时间大家都在持币观望，再加上今

年市场行情没有出现产品跌价，因
此，购买者才会看涨不看跌，纷纷出
资购买。但是，并不能说明购买力和
购买量这个时候会增多增强，现在购
买的本来就是今年计划内的，是之前
一段时间未购买行为积累到了一定

水平，并非有其他原因的促进而增加
了采购量。而到了 9 月下旬，显示器

市场价格大跌。这主要是因为上半年

产品存量积累太多，终于“绷不住

了”。而下降的价格并未刺激市场，目

前市场上产品的采购量依然很平淡。
孙秀荣认为，今年下半年，行业
采购依然会很平淡。整体下来，今年
的情况不会比去年更好，就算今年年
底情况好转起来，整体销量也只是去
年的六七成。

销量下降三四成 中关村渠道商等待春天
□ 本报记者 杨 琪 沈春蕾

有商户认为是电子市场整体搬迁，以后中关村就不存在电子市场了；
有小柜台认为，这次西区整改，自己是必然无法保留的一部分，一时间———

摄影 /杨琪

鼎好二期楼体上巨大的西区业态调整通告，提醒所有人这个必然的事实。


