关于江苏省姜堰市蒋垛镇界河村商品销售情况的调查

02基地

孙竹

据蒋垛镇人民政府有关部门相关统计，截止2000年底，本村共有五万八千四百零五十三人。其中，儿童约占18%，中年人口占68%，老年人口占14%。另据村会计有关统计表明，本村人均收入达6800元人民币。本村村民收入中约有一半收入用于正常家庭开支（诸如来客人，请客，送礼等），用于储蓄的约占25%，其中用于子女消费约占总收入的1/4。那么，我们的相应商品销售状况又如何呢？针对这个问题，2002年寒假，我设计印刷了100张《商品零售商征询表》，采取随机抽样的方法，分别对镇里和村里的商店进行调查，共收回有效票72张。下面，就在调查表基础上作一分析。

（一）

72个商店规模大小各不相同，大到拥有208万元的镇供销合作社（现已成为时代超市的一个分店），小到只有七八百元在家门口零售的小贩。其中，大型商店有8个，微型的约有20个，其它的都是一般规模的，总资本大约在3万元到10万元间不等。从地理方位上大型商店全部分部在城镇里，位于招商一条街，地段较为繁华，因彼此间十分接近所以为争夺客源的竞争十分激烈。而其它的中小型商店全都分布在本村，彼此间距十分小，有的甚至于门对门并市，因此竞争也十分激烈。同时，村里面商品货源有85%来自于镇里的大商店，因而也形成了“八大集团”，在“集团”间和“集团”内部，彼此为争得更多的商品利润竞争得十分激烈。从商品结构角度看，几乎95%以上的商店的经营模式相同，不外乎糖、烟、酒加小百货。只有少数几个走多元化发展之路，在拥有一个小百货店基础上，同时发展食品和加工等门面，走两者间的互动之路；再从市场分布角度看，村里的商店过于集中在一条主要道路两旁，而其它地方的人，有许多要走很远才能到这里购得商品，因而形成双线一面式，其中第一条线是镇里的商品一条街，第二点是村里的商品一条路而在这两线间分布着大面积的面。

（二）

在商店情况调查基础上，我又对消费者做了进一步的面对面调查，绝大多数消费者认为购物不便，要走很远才能买到商品，而位于商品一条路边及附近居民却认为购物极为方便。另外，人们反映，许多店大路货较多，而随着人们生活水平的提高，高档商品严重短缺，对消费者的需求，许多商店视而不见。同时消费者想购得物美价廉商品，可许多商店为获暴利常出售假冒伪劣产品，范围涉及到糖、烟、酒小百货等各个方面且日益普遍化。

（三）

在分析完上面较为普遍的问题的基础上，我再以我最为熟悉的两个具体商店为例来说明情况。 一个是我家开的商店，另一个则是我方的竞争对手，店主叫朱善广，有一哥一弟。两家店仅有两户人家之隔。在我家所在的红旗组里面，孙、钱、朱是三大姓，为了家族的感情和利益，孙、朱两大家族成员基本在各自商店购物，钱氏家族则处于中间地位。因为孙氏家族与钱氏家族有着复杂的历史和现实的婚姻联系，因而钱氏家族又被分化为两部分。一部分在我方商店购物，另一部分则在朱氏商店购物。对手对本族人和其他人实行高价政策，谋取巨额利润，而我方则内外一样，对常客优惠出售，有的甚至原价出售，对过路客则正常价偏低一点出售，谋求其下次光临。朱氏家族的势力极为庞大，政治上，村长和许多主任都是朱氏成员；经济上，朱氏商店店主的哥哥和其弟弟在山西做灯具生意，现拥有几千万元资产，有十八个分店。同时，现在又涉足于酒店和房地产方面，每年补贴给他5万元。他们又通过将村里其它诸如卢、孔等家族成员吸收自己伙计的手段，一方面在山西灯具业上剥削和压榨其它家族，另一方面，这些在灯俱店里打工的家族又都在朱氏商店购物，害怕打工的人被赶回家。这样，又将在山西剥削不尽的资本在家乡将其消化吸收。朱善广开的商店有了近20年的历史，在知名度上有绝对的优势，许多人欠他的债，因此也被迫向他家买东西，否则就会有被他上门讨债的危险。通过以上种种手段，朱善广开的这家商店在我们红旗组形成了独霸一方的局面，而我方则只能分其中很少的一杯羹，只有极少数客源，主要来自部分钱氏家族成员和本族内部的成员。与此同时，朱氏商店封住了由东西到我方购物的顾客，同时又想方设法联合其它商店对我方形成一种战略包围，试图以此将我方消灭。
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为此，父亲采取了降价的方法，一方面试图稳住已有客户，另一方面想借此扩大我方顾客。可是根据博弈论动态价格削减理论，这种对抗形式的竞争将会以相互毁灭，价格为零而告终，因而就短期而言可能是有效的，但从长期看来，最终对我方是极为不利的。因为论资本我方与其根本不能对抗。因而，我方最终只能靠劳动与智慧取胜。


（注：当两家商店坚持相互削价竞争时发生的情况，沿价格动态下调步骤导致两个对手越来越低的价格）

同时据双寡头垄断的价格战特点，商业利润的获得既取决于自己的战略，又取决于对手的战略。

（注：这张表说明竞争者间不同战略导致不同获利情况。对手可选择两种战略如图中两行所示，我方则可选择两列中表示的战略。每一格中帐目表示双方损益状况，如在c格中对手进行价格战而我方采用“正常价格”，结果是对手利润-100元，而我方利润为-10元）。

但面对这种状况，我方并非无计可施。例如，我方可将与其对抗的商品少进诱其对抗降价，使其在自己挑起的价格战中吃亏。我方可将资金转移到，例如对方所没有的熟食方面。当其自以为通过巨大损失，而独占市场，将我方打垮时，我方可出其不意再售其试图垄断的高价商品，使其无法享受垄断利润而自认倒霉。作为店小的劣势，现在变成可灵活多变，迅速转移资本的优势，与其进行“游击战争”，亦可称之为以退为进的迂回战略。

根据博弈论，一个商店，无论采用什么战略，与之博弈的商店的最佳战略仍是按正常价格销售。正常价格在价格博弈中，对两个企业而言都是一种占优战略。因而我方可通过薄利多销取得同样甚至更多利润。因为这样加快了资本的周转速度，因而使资本在其反复周转中实际发挥了更大的作用，在利润率为一定前提下会创造更多利润。同时也体现太极拳中所含的四两拨千斤的道理。因此，虽然我方资本远不及对手，但其发展前景仍是美好的，空间也仍是广阔的。

（四）

根据以上的调查分析，得出的几点结论与建议

1．在我方的盘货中，获知现有固定资本17560元，流动资金为20000元，其中有10000元作为风险储备金。固定资本分糖、烟、酒、小杂货及各类熟食。具体情况如下：

Ⅰ糖类：白糖、红糖约300元，牛奶糖160元，棒棒糖100元，共计560元

Ⅱ盐共1000元

Ⅲ烟：种类包括九华山、甲秀、软云雾山、泽烟等低档烟，驰牌、红三环、三塔、红杉树、红塔山、萝都、一品梅等中档香烟以及红南京、紫南京、金南京等高档香烟，总共资本6000元。

Ⅳ酒：种类包括洋河系列酒、沱牌系列酒、二锅头、浏阳河、金六福系列酒等畅销酒，红红火火、望日楼、龙凤喜、喜进门酒、种子酒等杂牌酒共计6000元资本。

Ⅴ杂货包括各种饮料如雪碧、可口可乐、非常可乐等，醋、酱油、炮竹、味精等共计2000元资本。

Ⅵ卤菜熟食包括猪头肉、猪舌头、猪耳朵、猪心、猪肚、猪大肠等猪肉系列，各式凉拌菜、羊肉、牛肉等共计2000元。这形成了形式多样，品种齐全，多元化发展模式，在人们购买熟食同时，可顺便买百货、酒等，以小货推动大货，壮大自己名声。同时，这也是对手所不具备的，他没能力进行熟食经营，因为能力、技术、信心和勇气都是其进入的壁垒。这是我方手中的王牌，它与百货有良性互动作用。就去年年末而言，日毛收入在一万元以上，远超过对手，仅 羊肉这一项，冬春季就带来6000多元利润。

2．针对对手封杀我方市场状况，我方可采取“下乡运 动”，用流动车打破其封锁，跳出包围圈，到更广阔空间发展。用车将熟食和百货运出红旗组的包围圈，形成一个流动商店。这样既满足了消费者的需求，又扩大自己的影响。因为对手很懒，因而对此他无计可施。

3．用质量和价格来赢得信誉和名声。对于对手用假货牟取暴利，我方用物美价廉来赢得消费者和市场。

4．利用人们的道德和良知。在“走出去”“下乡”过程中，可将对手剥削内情进行曝光，打击其信誉及市场，同时因我方家境远不及对手，姐弟两上大学，家境不充裕与对手家缠万贯形成鲜明对比，利用人们同情弱者的特点，发展自己。正如我所调查的一个人对我说：“你家两个小孩上学，赚钱不容易，开销大，而他家有那么多钱，还与你家并市，真缺德，我和我家周围的人就从不去他家买东西……”

5．与其它小规模商店联合，参股经营，进一步拓展市场空间。同时，利用镇上大店间的竞争，从中渔利，分享他们竞争所让出的部分利润。

6．薄利多销，用物美价廉来赢得顾客与市场。

7．送货上门，电话费报销，扩大客源。

在父亲的远景蓝图中，未来我方的诚信商店将发展为集一般商品、熟食、家电、大棚蔬莱。等于一体的超大规模商城，具有众多分店。相信只要能在多元化发展之路上，充分利用好各种因素互动作用，整合好它们之间关系，发挥优势，实现跨跃式发展是极有可能的。随着农村改革的进一步深入，有利于商店经济发展优惠政策越来越多，因而诚信商店的前途是光明的，道路是曲折的。
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