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电商再拼双十一 苏宁天猫高层激辩“烧钱” 
作者：胡周义 2012 年 11 月 9日 

 

一、 事件回顾 

11 月 7 日，天猫总裁张勇与苏宁易购执行副总裁李斌二人均参加了艾瑞互联网高峰论

坛。在张勇和李斌的演讲中都谈到了自己对电子商务的认识。张勇在演讲中谈到，商务的

本质是一个可持续的商业模式，而纯粹烧钱烧不出一个商业模式。对此媒体解读认为，此

话有可能直指苏宁。 

电商行业是今年苏宁携重金杀入的一个领域，苏宁易购甚至被认为是整个苏宁转型变

革的核心载体，烧钱自然难免。在经历了 8 月份的电商大战之后，苏宁已经把目标锁定在

淘宝。据苏宁内部人士透露，苏宁高管团队在和苏宁易购员工的内部讲话上明确表示，“苏

宁的竞争对手只有一个，那就是拿着望远镜也找不到对手的淘宝。” 

11 月 5 日，北京苏宁召开新闻发布会，宣布苏宁电器、苏宁易购、乐购仕双品牌三业

态“双十一”促销 11 月 8 日提前启动，促销时间为 11 月 8 日至 12 日。线下北京苏宁门

店、乐购仕门店和北京苏宁易购三线联动，启动线上线下全品类同价促销，联袂冲击 6 个

亿目标。 

二、 舆情传播分析 

（一）舆情传播类型分析 

据“新财富上市公司舆情监控终端”显示，截止 11 月 8 日，《电商再拼双十一 苏宁天

猫高层激辩“烧钱”》新闻热度达 74.62。这表明该消息已大范围扩散，苏宁易购需密切重

视相关舆情传播。 

截至 11 月 7 日 14 点，本事件相关新闻传播量统计如下：传统媒体 2 篇（《上海证券报》、

《证券时报》），网络 60 篇，微博 350 篇，股吧 20 篇和论坛 5 篇。人民网、新华网、新浪

以及凤凰网等各大网站均有转载。 
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图 1 媒体报道量统计图 

 

（二）舆情指标变化 

据“新财富上市公司舆情监控终端”显示，自 11 月 4 日起，媒体关注度、网民关注度、

舆情关注度均呈现明显上升趋势。11 月 5 日，苏宁北京召开记者发布会，宣布苏宁电器、

苏宁易购、乐购仕双品牌三业态“双十一”促销 11 月 8 日提前启动，媒体关注度和舆情

关注度明显升高。11 月 7 日，媒体报出“电商再拼双十一 苏宁天猫高层激辩‘烧钱’”，

苏宁电器的媒体关注度和网民关注度继续上升。苏宁电器公司应密切关注事件发展变化，

及时采取应对措施。 

 

图 2 苏宁电器关注度变化（数据来源：新财富上市公司舆情监控终端） 
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注释： 

媒体关注度：指事件或公司、人物受媒体的关注程度，通过计算网络中媒体对主体的报道、媒体

重要性等综合得出。关注度仅研究“量”的变化，不考虑情感倾向。关注度得分越高，说明网络中该主

体受关注程度越高。 

网民关注度：指事件或公司、人物受网民的关注程度，通过计算网民对主体的讨论热烈程度等综合

得出。关注度仅研究“量”的变化，不考虑情感倾向。关注度得分越高，说明网络中该主体受关注程度

越高。 

舆情关注度：综合反应上市公司受媒体和网民的关注程度。通过对主体的报道、媒体重要性、网

民对主体的讨论热烈程度等综合得出。舆情关注度得分越高，说明该主体受关注程度越高。 

三、各方观点 

（一）公司回应 

苏宁电器立足长远，不过多考虑短期利益 

苏宁电器的网上商城——苏宁易购上线仅仅两年半大打“烧钱”战略，对于外界质疑，

苏宁董事长张近东表示，苏宁电器立足长远，不过多考虑短期利益，将持续加大市场、信

息、物流的投入。 

苏宁易购执行副总裁李斌在接受上海证券报记者采访时表示，电商行业是今年苏宁携

重金杀入的一个领域，苏宁易购甚至被认为是整个苏宁转型变革的核心载体，烧钱自然难

免。苏宁易购今年加快整合电商行业的步伐，收购最大母婴垂直网站红孩子，再加上引入

凡客诚品、乐蜂网、优购网，产品丰富度进一步加强。行业整合策略凸显——利用收购、

开放平台入驻、投资入股等方式，进入相关细分领域。 

高调叫板天猫，苏宁易购严正以待 

苏宁易购执行副总裁李斌日前在微博上表示，苏宁易购是双十一期间全网唯一的全场

免运费电商，仅仅在物流费用就将投入 5000 万元，此外还有百万商品超级 0 元购实在让

利。在经历了 8 月份的电商大战之后，苏宁已经把目标锁定在淘宝。 

“双十一的竞争会比‘8.15’更加激烈，苏宁易购这次投入了空前的资源，不会有口

水战，一切的竞争都归于商业模式、企业的实力和能力。”李斌在演讲最后如是说。 

在“投资者关系互动平台”上及时回应 

在“投资者关系互动平台”上，有网友针对苏宁电器的企业经营状况提出了多方面的

问题，苏宁方面也都及时作出了回应。针对此次双十一被指“烧钱”事件，网友还未提出
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相关的问题，但是对于苏宁易购的经营情况、战略发展情况，网友均有提问，苏宁方面也

都一一作出了合理解释。 

 

 

 

 

图 3 投资者关系互动平台截图 

 

（二）业内观点 

借助促销，抢占市场 

业内人士分析，截至目前，苏宁电商版图布局基本完成，苏宁易购此次以大联盟形式

参战双十一，将有望冲击原有双十一销售市场格局，实现对天猫的单品类市场的突袭同时，

提高在垂直领域的市场影响力，实现更多的市场份额曲线抢占。 

家电专家刘步尘表示，一方面电商之间的价格战愈打愈烈，苏宁易购刚起步，仓储、

物流、配送和服务等也都需要投资。另一方面，苏宁电器实体店盈利能力又在不断下降，

预计 2015 年之前都会一直下降。借助“双十一”进行大手笔促销，对于苏宁来讲或许是

一个契机。 
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电商应回归“价值战”，“烧钱”模式不可持续 

复旦大学管理学院市场营销系张副教授认为，“尽管价格战的竞争模式并不成熟，却

是国内电子商务发展的必经之路，毕竟这是短期内获得规模扩张最有效的手段。但从长远

来看，价格之争无赢家。” 

“比起电商间的价格战，‘价值战’更为重要。” 张副教授认为，“要获得长足发展，

一定要回归电子商务本质—创造自身的价值和实现消费者的价值诉求。”电商说到底也是

做生意，不能光靠忽悠。现在电商都在烧投资人的钱，主营业务不赚钱。靠投资人的钱，

让电商寄希望于资本市场，这种模式不可持续。 

虚假销售致电商失信，“双十一”应谨防类似不规范问题 

易观国际电子商务分析师陈寿送表示，之前的“8.15”电商价格战，确实存在不规范

的问题，比如虚假营销等。但从最终效果来看，虚假营销的负面作用其实很大。因此“双

十一”的营销，所有电商平台应该不会再触及类似不规范问题。 

（三）网友观点 

    电商平台想要发展，烧钱是必要的 

@何兴_：大的平台电商真是烧钱的主，看苏宁季报：其他方面利润保持增加态势，但

随着互联网业务发展的加快，公司也将在价格和促销方面进行持续投入，会给公司整体毛

利率带来一定的影响。 预计公司 2012 年度归属于上市公司股东的净利润较上年同期下降

30%-40%。 

@俺-王飞：当年要是不烧钱，淘宝也就做不起来，更没有所谓的天猫，现在电商行业

的京东，苏宁易购，不烧钱他们能撑多久？ 

 @享买的鱼-周勇：没烧钱能有淘宝？无淘宝能有天猫？看来被京东打的压力和冲击

力相当大，快到达承受极限了？同时也怕出来第二个京东打法的强势参与者，是在放话吓

唬正要狠劲猛冲的国美、苏宁们吧？ 

“烧钱”看似风光，实则风险重重 

@顺联家具城北区：仅仅是趋势，大份额始终还是在线下。再成功的淘宝，也仅仅是

占了总额的几个点。烧钱来占市场份额。表面看似风光，其实风险重重。 

@茶统天下 ：可以这么说，现在是电商的冬季，而不是狂热期，线上与线下将来可能

是一个较好的模式，但苏宁的线上与线下还不能做到完全的统一，系统如何升级？以及下

一轮电商的走向都要深刻思考。电商的竞争应该说是非常的惨烈，弄不好比现实中的烧钱

还要来得快。 

http://weibo.com/3431369
http://weibo.com/u/2327845032
http://weibo.com/511238998
http://weibo.com/n/%E9%A1%BA%E8%81%94%E5%AE%B6%E5%85%B7%E5%9F%8E%E5%8C%97%E5%8C%BA
http://weibo.com/317763777
http://verified.weibo.com/verify
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@静静想慢慢走：今天全抛了，本来苏宁还要捱一阵，现阶段有更好的选择。电商，

关店再开店都是烧钱的游戏。营业收入增加是网上销售大增，这反而说明苏宁原来的盈利

模式走到尽头。 

作者：盛富资本总裁黄立冲*——苏宁认为其店铺租金 4%、人员成本 1.5%、水电 0.5%，

实际上运营成本 5%-6%。电商虽然没租金但却存在需持续存在的配送成本，配送成本肯定

比门店 5%-6%成本要高的多，有的甚至高达 10%-15%，京东商城的表述是一种严重的误导，

所谓的价格低本质上是以投资烧钱的方式掩盖其高成本、低毛利的不可持续的商业模式。 

此番“烧钱”促销实为减轻库存冲业绩 

@家电舆情董少明：苏宁国美押宝 11 月 11 日促销，为减清库存重压，发轫于电商领

域的“双十一”促销，战火已经从线上烧到线下，演变为苏宁、国美传统巨头发力岁末市

场的黄金节点，商家称优惠幅度超过国庆。 

四、舆情分析 

苏宁电器自涉足电商平台以来，就不断被指“烧钱”，而此次引起舆论关注，主要是由

于天猫总裁张勇和苏宁易购执行副总裁李斌二人在艾瑞互联网高峰论坛上一场看似激烈

的演讲，这也被媒体解读为两大竞争方的正面交锋，一时引起广大媒体和网友的极大兴趣。 

舆论关注度高，一方面说明苏宁电器促销确实成功，但另一方面，苏宁方面也应该高

度警惕。在如此高的关注度下，一步走错，负面的效应就会像滚雪球一般，越来越大，越

传越恶劣。此前 8.15 促销大战，苏宁易购反应龟速的下单系统、明降暗升的促销价格以

及糟糕的线下配送服务，都遭遇了广大网友纷纷吐槽。这次行动若还仅仅在促销形式上吸

引眼球，而不能从产品服务上提高标准，其后果堪忧。电商之争毕竟也不是头一遭了，网

友们看罢几场热闹，经历了几次虚假宣传、恶性价格战的“狗血剧”之后也逐渐趋于理性。

不能最终给消费者带来应有的实惠，光靠广告吹得天花乱坠，大众是不会买账的。更有甚

者，一旦大众对如此形式的促销行动产生审美疲劳，或者有过糟糕的体验之后，苏宁易购

再想重拾消费者信心，那估计再烧多少钱都回天乏力了。 

不得不说，苏宁本次公开叫板天猫，对其促销行动来讲，虽有夺人声势之嫌，却也着

实引起了广泛的关注。如此高调的舆论宣传，除了机遇更潜藏风险。其成功的宣传策略能

否带动其冲出好的业绩，目前尚未可知。近期苏宁一直处在舆论的风口上，一方面“烧钱”

质疑此起彼伏，另一方面转型期的业绩压力也让投资者担忧。面对质疑，苏宁电器依旧高

调，不得不说其公关手段确实高明，但是光靠口说能否堵住舆论的嘴巴，这个问题苏宁还

是应该静下来好好想一想。 

http://weibo.com/u/2290238934
http://weibo.com/huangdennis

