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! ! ! !在目前的中国零售市场中，收取通道费
的做法早已成为约定俗成的“规矩”，零售企
业的盈利模式，也越来越依赖这一块的收益。
更糟糕的是，由外资零售商提出的通道

费，在短短不到 !"年的时间里，迅速异化成
了贯穿零售企业各个经营管理环节的普遍寻
租行为，其后果究竟如何？
“简单地说，就是一切用钱说话，你的品

牌要进来、要有好的展示位置，并不是看你的
产品质量，而是看你出的钱是多是少。”上海
商学院教授、上海连锁经营研究所所长顾国
建说。
长此以往，在这个战场上胜出的，必然是

那些财大气粗的大品牌，中小品牌和中小供
应商在这种“烧钱”的游戏规则下，只能铩羽
而归。
“这导致的直接后果是，我们的超市、商

场同质化现象越来越严重。”顾国建说，“尤其
是大型超市，里面的商品大同小异，毫无特色
可言。而另一方面，真正好的商品却无法进入
销售通道，这将会使消费者的选择变少。”

新年伊始，财政部对中国进出口关税进
行部分调整，包括护肤品、婴幼儿奶粉等在内
的 #$"多种商品实施较低的进口暂定税率，
平均税率为 %&%'。其中，进口护肤品的关税
从 (&)'下调到了 )'。
然而，不少护肤品的价格不仅没有因此

下跌，反而与往年一样上涨了近 *"'。虽然成
本上涨是一个重要的原因，但大品牌对定价
权的把持，也是一个不可忽视的因素。
“销售商收取通道费的做法，实际上对大

品牌是有利的。”顾国建说，“原先需要通过产
品质量、营销策略等复杂的市场竞争得到的
市场份额，如今轻松地转变成了用钱来买，大
品牌自然乐见。”
大品牌用钱控制了销售通道，封杀竞争

对手后，实质上就已经掌控了定价权。
“消费者可能花了更多的钱，却没买到更

好的商品。”顾国建说，“上海是中国供应商资
源最丰富的地区，可是上海同样也是中国商
品价格最高的地区之一，出现这样的‘倒挂’
局面，原因之一便是上海零售企业的通道费
率全国领先，平均费率可以达到*)'以上。”
更可怕的是，大品牌商为确保自己的利

润，要么通过价格转移成本与费用，要么通过
产品数量与质量的实际性降低来保证利润。
这样的恶果显而易见：超市中的商品性

价比在下降，百货商店的商品价格高得离谱，
“中国制造”的产品在国际市场与国内市场零
售价格倒挂的现象已普遍出现。

面对日益上涨的成本压力，零售企业对
通道费的依赖也越来越大，然而，丧失的却是
自身的核心竞争力。
“坐着就有钱收，当然轻松。”顾国建说，

“但作为零售企业，自身的经营管理能力也被
剥夺了，原本应该在进货等经营管理环节有
所作为，如今已经‘自废武功’。”
“虽然零售企业还有着商业的名号，但自

己却并不做买卖，既没有购销资金，也没有买
手队伍，没有买断经营，基本上背离了商业的
本义。”中国社科院财贸所流通产业研究室副
主任依绍华说。
在百货商店里，“招商联营扣点”的管理

方式更是让零售企业变成了“二房东”。
所谓“招商联营扣点”是指百货店将商场

柜台租给厂商，由这些供货商来实际经营百
货商店。供货商要承担百货商场中品牌店铺
的装修装潢、商品出样、销售人员和商品库存
等费用，而百货店则实行统一的收银，并按约
定的比例扣除销售额中的百货店所得部分。
这种“招商联营扣点”的管理方式使百货

店几乎不需承担经营上的风险，经营上的费
用都由供货商承担了，而由于不需要购进商
品再出售，流动资金也不再占用了，还能占用
供应商的销售资金，可谓无风险且利益巨大。

不可否认，通道费的存在，确实挤压到了
制造业的发展潜力。然而吊诡的是，零售业其
实并没有从中获得暴利。从上市公司公开的
资料可以发现，从事零售业的上市公司的利
润率普遍低于制造业。
“一方面，大的品牌，尤其是一些进口品

牌，实际上占领着交易的主导地位，零售商在
其中没有话语权。”顾国建说，“另一方面，中
国零售市场相当的份额也被外资占领。”

“零售的通路和品牌都被外资控制后，对
中国的消费者意味着什么，不言自明。”顾国
建说，中国的零售企业要发展，必须要清醒地
看到，通道费这样的交易规则，实际上正在伤
害着自身。
而要发展，差异化经营是不错的选择。
在美国，最近几年已经开始出现大量的

专业性食品超市，营业面积 !"""平米左右，
只经营食品不做其他，产品的宽度和深度都
达到了非常惊人的地步。德国专营食品的折
扣超市 +,-.也已经进入美国，发展势头良
好。在美国主要品种的食品价格，只有 +,-.

能够拼得过沃尔玛，有的甚至还可以比沃尔
玛的价格低 *"'。
“在国内，也可以看到类似的例子。”顾国

建说，“比如上海的来伊份，已经开了 /""多
家门店，销售额和利润率都很不错。再比如，
在福建，也已经出现了专业的农产品超市，零
售企业的采购人员直接前往全国各原产地采
买，发展的势头也很好。”

要从依赖通道费的盈利模式中挣脱出

来，零售业需要寻找新的利润增长点，而发展
自有品牌，是实现这一转型的一个发展方向。
“大力开发自有品牌产品，是世界零售业

的一个根本性的发展趋势。”顾国建说，“美国
绝大部分超市企业都开发了自有品牌，自有
品牌商品占连锁超市企业销售额超过 !"'。
在欧洲的整个零售业中自有品牌商品销售额
超过了 %"'。”
而在中国，自有品牌的发展还刚刚起步，

但已经展现出很好的盈利前景。
以浙江省最大的连锁超市公司浙江联华

华商集团有限公司为例，!""(年起该公司开
始开发自有品牌商品，销售一路呈上升趋势，
到 !"*"年时销售额已经接近 )亿元，毛利额
同比增幅在 )"'以上。
发展自有品牌，可以给零售企业带来新

的收益，同时也考验着零售企业对市场需求
的敏锐度。

!"*"年，浙江联华华商集团有限公司推
出了自有品牌的四色纸杯，将纸杯分绿、橙、
红、蓝四色以区别，适合家庭成员分色区别使
用，更加贴近家庭聚会的健康需求，同时价格
比其他品牌产品低 )'0*"'以上。四色纸杯
在引入后的短短半个月里，便成为该类别的
销售冠军。

大品牌控制销售通道封杀竞争对手
———聚焦大型零售企业违规收费乱象（下）

本报记者 吕剑波 王欣

昨天，本报焦点版报道了零售企业收取通
道费的由来和现状。在目前的中国零售市场中，
收取通道费已经异化成了贯穿零售企业各个经
营管理环节的普遍寻租行为。

为分摊零售企业经营和收益风险而出现的
通道费，如今俨然成了一剂“自废武功”的毒药，

不但废掉了零售企业自己的经营管理能力，甚至
还波及到了制造业的发展。

面对同质化和“二房东”化现象日益严重的
中国零售业现状，我们的零售企业应该何去何
从？专家指出，开发自有品牌应当成为一个发
展方向。

!焦点关注"

! ! ! !面对五部门去年年末下发的 !清理整

顿大型零售企业向供应商违规收费工作方

案"#零售企业在自查自纠的同时#也有一

些疑虑$

中国连锁经营协会会长郭戈平表示#

不少零售企业反映对!方案"看不明白%&比

如配送费被要求取消# 但很多零售企业反

映# 其投入建立的配送中心真正节省了供

应商的成本# 能够集中统一配送也是对社

会资源的节约#这个大方向是正确的#如果

不收取费用的话#零售企业的投入怎么办'

这并不符合市场运作规律$ (

湖南步步高商业连锁股份有限公司党

委书记)副总裁陈志强表示#目前零售行业

上市公司净利润大约为 !"#随着费用的不

断攀高#利润空间在不断下滑$

郭戈平称#中国零售企业的毛利率#这

么多年来并没有得到提高#以超市为例#毛

利润基本维持在 #$%至 &'%之间#近年来增

长率微乎其微#主要因为成本上涨严重#而

国外大型超市毛利率一般保持在 ()%!!*+

的水平$

零售企业人士据此认为# 向供应商收

取通道费是维持其生存的必要条件$ 零售

行业的资源要付出巨大成本# 从高额的场

地租赁费用到巨大的人力成本都是超市行

业难以消化的经营成本$

&如果按照某些供应商的推理#零售企

业亏损是不是要跟地产开发商算算账' 因

为他们把租金越涨越高# 经营无论成败他

们都是旱涝保收# 每年有不少零售店因为

不堪高额租金的重负而退出市场# 血本无

归$ (某业内人士表示$

面对《方案》，零售商有疑虑

! 有些超市开发的自有品牌产品因为物美价廉#受到消费者的青睐 本报记者 周馨 摄

收取通道费导致超市、
商场同质化

收取通道费使大品牌
掌控了定价权

零售企业坐着收钱，经
营能力丧失

零售企业要发展，应当
差异化经营

自有品牌是零售业转
型的战略抓手


