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合肥苏宁：三年开设百家门店
专访苏宁电器合肥地区管理中心总经理王军

正在召开的全国“两会”上，全国政协

委员、苏宁电器集团董事长张近东在提案

中建议建立现代化的流通体系，有效拉动

国内社会需要。对物流的重视，正是苏宁

领先于其他竞争对手的重要砝码，也是苏

宁提前启动对未来发展的有力支撑。

王军表示，苏宁在硬件上已经基本完

成了后台数据管理系统的升级，而在后期

的大发展上，物流基地建设将不断加快，

形成安全、快捷的物流体系，从后台到前

台有机结合，在发展中才能少走弯路。

尤其是对苏宁要大力发展的电子商务

平台——苏宁易购来说，快捷物流体系的

支撑显得尤为重要，“与其他电子商务平台

相比，苏宁易购将有很大区别，不仅有自己

的实体门店，还有在实体店基础上的物流

平台，消费者购买后，可以快捷地在当地物

流中心配送，形成零距离的服务。”

正因为如此，将于8月份正式投入使用

的苏宁电器合肥物流基地，在王军眼中无疑

具有标志性的意义，物流基地不仅是储运的

平台，也将是苏宁的服务和培训平台。

“‘兵马未动，粮草先行’，对于我们来

说，‘粮草’就是物流和后台建设，企业的

可持续发展就体现在后台的建设上，需要

投入大量的人力物力来建设，竞争到最后

拼的就是物流和后台建设，与百姓平常所

看到的苏宁相比，这一块是‘看不见的苏

宁’，也是企业间竞争的最后砝码。”王军

对苏宁在合肥的发展信心满怀！

正月还没过完，刚刚调任苏宁电器合肥

地区管理中心总经理的王军便风尘仆仆地

赶往合肥，对于经过20年成长、站在新十年

规划起点的苏宁电器来说，王军在安徽的走

马上任，无疑肩负了苏宁对于安徽这一轻工

大省新的期待。 本报记者 谈正民/文

虽然在合肥已经有近一个月的时

间，但王军对于合肥依然显得有一丝

陌生，甫一上任，他就忙碌于从人、财、

物各方面来梳理公司内部的情况，“虽

然各地的苏宁在体系上一致，但还是

要多对公司进行了解，与安徽的同事

快速完成磨合。”

即便如此，这位走南闯北，分别担

任北京和河南苏宁电器高层的王军依旧

看到了合肥所蕴藏的巨大商机。“合肥这

几年的发展十分迅猛，基础设施建设依

旧很完备，尤其是合肥白电产业基地建

设，西门子、三洋、海尔、美的等大品牌分

别在合肥设立产业基地，对于苏宁这样

的全国性连锁企业来说，无疑在厂商合

作、资源利用上都是很大的利好。”

而对于公司在合肥的发展，王军

已经有了清晰的规划，“目前全国连锁

家电零售企业的主要市场还是在一线

城市，二线城市及以下市场份额所占

比例尚不足20%，潜力巨大。”王军给

记者算起了账，“目前苏宁大合肥区共

管辖10个城市，共有31家门店，未来三

年每个地市发展7家门店非常可行，未

来三年大合肥区共开设100家苏宁门

店是最基础的目标。”

3月6日，苏宁电器率先宣布联合

上游厂商改变行业定价现状，全面推

进明码实价销售，此举短时间便引起

广泛关注，赢得了广泛认同。

在王军看来，苏宁此举无疑是行

业营销变革的开始。“苏宁从自身做

起，先行规范，符合消费者的要求和愿

望，这既是企业在承担自己的社会责

任，引导、规范消费，也是在完善自身

的销售体系，规范经营的表现。”

“3·15”消费者权益日再次来临，如

何提升企业的服务水平也成为王军此

刻最关心的话题。对于全国连锁的家

电连锁销售企业来说，已经表现出越

来越高的同质化倾向，“除去各家商场

的招牌，其他方面每家商场已经没有

什么不同，对于我们这样的企业来说，

服务才是我们唯一的产品。”

如何提升服务水平？除了做细，

在售前、售中、售后都想客户所想，别

无他途。王军用买空调给记者举例，

不论对谁来说，买空调装空调都是比

较麻烦的事情，挑选、讨价还价、打孔

安装等等，对于苏宁来说，要做的就是

减少客户的麻烦，让消费者感受到苏

宁的文化，带来超值的愉悦。

“商业的本质是服务，这也是苏宁

所孜孜以求的。”王军表示。

服务是苏宁唯一的产品

合肥家电市场潜力无限
“看不见的苏宁”决定成败


