
今年 2 月诺基亚战略转型以来，其先

后经历高层变阵、全球裁员、份额下滑等种

种挑战，如今，人们再也看不到诺基亚往日

“优美的舞步”，相反，却似乎听到“大象”倒

地的声音。诺基亚日前宣布，计划在明年

年底前裁员 1400 人，仅涉及芬兰总部。

据外媒报道，诺基亚高级公关经理派

维特·陶克维斯特称，只有到 2012 年年底

才能确定具体哪些部门会受到影响，这是

一个很长的过程。由于一些雇员与诺基亚

即将推出的产品存在关联，因此，裁员将分

阶段实施。

根据诺基亚之前公布的裁员计划，这

家全球最大的手机制造商将于 2012 年年

底前裁员 4000 人，并通过将塞班系统的研

发和服务外包向外转移约 3000 名员工，总

共将有约 7000 名员工离开诺基亚。如果

不计与西门子合资的诺西公司的职员数，

7000 人的裁员数量几乎占诺基亚全球职

员总数的 12%。

昔 日 的“ 大 象 ”，规 模 正 在 一 步 步

萎 缩 。 对 此，有 分 析 人 士 指 出，近 几 年，

诺 基 亚 在 高 端 智 能 机 市 场 的 慢 节 奏，让

其 失 去 了 争 夺 这 一 领 域 的 先 机 。 相 反，

苹 果 、谷 歌 等 智 能 手 机 在

市 场 份 额 抢 占 中 却 增 长 迅

速 。 作 为 安 卓 系 统 智 能 手

机 的 代 表 ，HTC 已 经 将 目

光 放 在 了 自 己 的 本 土 市 场

亚 洲 ，如 今 HTC 在 亚 洲 的

市 场 占 有 率 也 正 在 以 两 倍

的速度高速增长。

在高端智能机市场的失

利，使得低价、非智能手机成

了诺基亚主要的盈利手段。

但随着价格低廉的手机芯片

组以及低价手机市场的规模增长，亚洲许

多手机商都大幅降价，以争夺市场空间。

虽然有些手机制造商的知名度并不高，但

正是这些制造商给诺基亚带来了巨大的威

胁。在中国，采用联发科或展讯芯片的本

土制造商，在中国的市场份额已经占到了

45%，而诺基亚却由两年前的 33%锐减到

现在的 19%。

事实上，面对苹果和谷歌手机的围追

堵截，昔日的“大象”已经没有了以往的从

容，为扭转颓势，诺基亚一直在努力，包括

更换首席执行官（CEO）、裁员、剥离塞班

研发部门、与微软结盟等，但到目前为止，

人们并未看到转机。诺基亚公司目前正处

于生死存亡的关键时刻。

对此，业内人士评价，诺基亚每次大

动作，几乎都是不得要领。对内部的一次

次调整，都是在伤痕累累的身体上再插上

一把利剑，让自己再受一次伤。

（吴琳琳）
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跨国聚焦

1997 年，来自韩国新世界集团的易买

得在上海开出第一家门店，这家超市在当

时的上海市民眼中，是新鲜而洋气的，人们

乘公交车去那一带选购生活用品，路上往

返一个多小时还乐此不疲。但是时过境

迁，随着政策对外资零售业的不断放宽，越

来越多的“实力派”来到中国。再加上，中

国本土零售业的不断壮大，易买得再无了

往日的风光。

昔日巨头转战中国中西部

近日，韩国《朝鲜日报》报道称，韩国大

型综合超市易买得对中国市场的经营战略

正在进行全新调整。易买得计划将放弃上

海等竞争激烈的大城市，以西部内陆地区

中小城市为中心扩大门店。据悉，这是易

买得对在华事业进行痛定思痛的“反省”后

做出的调整。

据了解，目前，易买得已经在中国开了

27 家门店，但亏损却逐年递增。2007 年亏

损额 59 亿韩元（约合人民币 3540 万元），

2008 年亏损 194 亿韩元、2009 年亏损 551 亿

韩元，去年亏损更是达到 910 亿韩元。易

买得方面表示：“在华事业亏损的最大原因

是营销成本增加。”上海、北京等中国大城

市的建筑物租赁费和人工费迅速上涨，导

致营业亏损日益扩大。但易买得依然认为

中国市场具有无限的发展潜力。易买得代

表崔炳烈说：“想在短期内扩大规模、提高

营业额，我们对中国市场有些性急了。今

后将放眼于长远改善经营效率，争取成为

中国市场的胜者。”

报道指出，易买得在华事业的调整工

作目前已经开始发力。易买得计划把 11 家

上海地区分店中业绩不佳的分店出售，开始

准备在西部内陆或华北地区开设新店。崔

炳烈说：“与其在竞争激烈的地区厮杀，不如

计划转向具有发展潜力的市场。”易买得有

关人士表示：“争取在 2014 年扭亏为盈，到

2015 年把中国国内的分店增至 45 家。”

但是，这“西行”的道路真会有所说的

那么容易吗？与易买得进入中国时间相

当、名气甚至比它还大的零售业巨头家乐

福就曾经败走西安。“西行”的道路曲折，中

西部特有的风土人情，确为外资零售业的

进入带来了不小的挑战。

“本土化”经营考验零售企业

外资零售巨头目前紧盯中国中西部地

区是有原因的。南开大学经济学院教授刘

重立向记者解释道，跨国公司之所以选择

中 国 的 中 西 部，是 看 好 其 经 济 发 展 的 前

景。而随着消费者收入的提升，当地消费

的需求必然加大。与此同时，积极推进的

社保制度也给中西部人民带来了更多的消

费信心。“从消费需求、消费实力到消费信

心，我们可以看出，中西部存在着巨大的市

场，这里的活力和潜力都是无限的。”刘重

力说，“目前，中国西部的零售业整体处在

上升阶段，很多三线城市还都没有真正意

义上的超市和百货商场，购物难的问题还

是比较突出的。”因此，他表示，现在进入西

部市场，对于零售业是个极好的时机。很

多零售企业都可以趁这个机会增加市场的

占有率。

但是，刘重立同时也表示，虽然中国中

西部蕴含无限大的商机，但是对于外资零售

企业来讲，依旧存在巨大挑战。最大的一个

挑战，或许是要面对当地的“风土人情”了。

刘重立认为，西部地区在整体经济发展较缓

慢的状态下，相对也保守一些。消费者比较

认可当地的零售商，渐渐也就形成了一种消

费惯性，而这就导致消费者与“空降”的零售

商多少保持着“距离”。例如，在成都，鲜有

看见“7·11”，取而代之的，是本土经营的便

利店。同时，在相对保守的环境下发展，本

土的零售企业也形成了自有的品牌和发展

道路。这样一来，“空降兵”与“本土兵”的战

斗，将会是很激烈的。此外，因供货商长期

与本土企业合作，地区采购也将是外资面临

的一个重要问题。

家乐福的西安门店就是外资零售企

业在中国运营不善的一个教训。2006 年，

家乐福在西安的第一家店北大街店开业，

不到一年就关闭，原因是选址失误。2007

年，家乐福西安小寨店又迅速开业，这家

店 的 位 置 没 什 么 问 题，但 是 欠 缺 规 模 优

势。华润万家等本土企业在西安当地拥

有多家超市，家乐福只有一家店，地区采

购及物流成本一直处于劣势，导致其商品

价格高于竞争对手，影响客流。小寨店挣

扎了 3 年最终决定关闭。家乐福允许一家

超市亏损三四年，它在中国的某些门店营

业 7 年才开始盈利，但是，这种忍耐的前提

是能看到希望。

在小寨店关闭的消息被证实数日后，

家乐福即宣布与河北零售企业保龙仓合

作，成立合资企业。这一招，刘重立认为，

可以成为外资零售业在中西部发展的重要

策略。据刘重立表示：“虽然家乐福在零售

业的实力和长项大家有目共睹，但是中国

也有句话，叫‘强龙压不住地头蛇’，二者强

强合作，才能打开局面。”拿家乐福与保龙

仓合作一事来说，保龙仓是河北省最早的

大型综合超市运营商，目前它已在河北、山

东两省开设门店，沉淀了丰富的二线城市

运营经验。而且近年来，上海世纪联华、万

客隆、易初莲花、深圳人人乐、天津家世界等

都曾经先后涉足石家庄，但最终结果不是被

挤出局，就是苦苦经营。家乐福采取与保龙

仓合作的形式，进军中西部城市显然是看明

白了该地区超市业的特点，即“本土化“非常

明显。对于家乐福而言，与保龙仓合资，不

仅减少了一位竞争对手，而且直接拥有了多

家门店以及保龙仓在石家庄的采购中心，此

后在河北的发展可以借助保龙仓的本地资

源以及这位伙伴对本地市场的熟悉。而早

期就模仿家乐福运营模式的保龙仓也获得

了家乐福财力和管理上的支持，可谓双赢。

家乐福的前车之鉴，可以说为易买得

的“西行”提供了经验。就如刘重立所言，

“ 本土化”的经营在时刻考验着进军中西

部城市的外资企业，使其既要保持特色经

营 以 差 异 化 赢 市 场，又 要 适 应 本 土 消 费

者，获得信赖和支持，尤其以销售韩国特

色产品为主的易买得，在中国的发展之路

风险犹存。
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外资零售企业“空降”中西部地区

“本土化”经营是其短板

在锦湖轮胎之后，韩系轮胎再曝安全

隐患。国家质检总局日前就部分韩泰轮

胎存在安全隐患发出风险警示通告，称部

分批次韩泰轮胎由于设计或制造工艺问

题，导致轮胎胎体内侧帘线外露，引发爆

胎事故，严重影响行车安全。

随后，韩泰轮胎发布官方声明称第一

时间处理此事，但没有提及召回。而此前

锦湖轮胎（中国）因反炼胶事件而宣布召

回 1 个 月 后 ，其 董 事 长 李 汉 燮 突 然“ 翻

供”，称“产品品质没有任何瑕疵。”

在韩剧风靡中国之时，韩国轮胎却频

频碰壁中国市场，这一现象引人深思。在

笔者看来，韩系轮胎在中国市场上已经犯

下了“四宗罪”。

韩剧画面精美，情节有趣，这是吸引

观众的理由，换句话说产品质量很高。反

观轮胎产品，从 3 月份以来，一再被曝出

现质量问题，首先，这就体现了企业在生

产产品时不负责任的态度，将应该履行的

社会责任弃之不顾。同时，在出现危机之

时，企业也并没有及时做出澄清，采取有

效行动挽救消费者对产品和企业的信任，

在国人面前表现出的却是他们频繁采用

拖延战术的做法，诚意全无。

其次，利用中国相关产业制度漏洞，

未将召回提上日程。现阶段，中国没有轮

胎召回的先例，根据《汽车产品召回监督

管理条例》，中国召回管理的范围仅局限

于整车，未延伸至轮胎等重要零部件，更

谈不上惩罚。诚然，中国有关法律制度的

缺失在某种程度上为轮胎企业拒不实施

召回提供了“温床”。但众所周知，法律是

道德的最低底线，一个负责任的大企业不

应仅满足于游走在法律之上、道德之下的

中间区域，而应该用更高的标准来要求和

规范自己的经营活动。

再次，不同市场，差别化对待。在丰

田召回事件中，丰田对中国市场差别化

对待的做法就已经惹得中国消费者很生

气，后果很严重。而韩系轮胎似乎并没

有吸取丰田的教训。此前，韩泰轮胎曾

以“轮胎的胎壁机能低于规范值，轮胎可

能发生早期磨损，有爆胎风险”为由，在

美国实施了一次轮胎召回，这与在中国

国内发生的“鼓包门”有些相似。《论语》

里有一句话叫“不患寡而患不均”，强调

了公平的重要性。同属于汉文化圈的韩

国居然无法参透其中的意义，这不由得

让中国消费者觉得自己在韩国企业心中

似乎没什么分量了。

最后，道歉诚意不明显，企业高管“翻

脸不认账”。俗话说“知错能改，善莫大

焉”，因此丰田章男的那一鞠躬，平息了不

少中国人的怒火。而李汉燮突然“翻供”，

称“产品品质没有任何瑕疵”的这一做法

正在挑战中国消费者的容忍底线。

综 上 ，笔 者 认 为 ，在 中 国 这 一 轮 胎

生 产 大 国，开 辟 市 场 已 经 很 难 了，如 果

企业不积极改善产品质量，注重营销策

略，就根本无法在市场上立足。如果质

量 出 现 问 题 之 后，还 不 给 予 明 确 答 复，

消 费 者 就 会 对 企 业 失 去 信 心 ，长 此 以

往，终 究 会 被 市 场 抛 弃 。 最 后，我 们 不

得 不 发 出 这 样 的 感 慨：韩 系 轮 胎，中 国

市场你伤不起！

韩系轮胎 中国市场你伤不起

■ 舒 畅

诺基亚:大象断臂求生

经营之道
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近日，沃尔玛在上海设

立 全 球 电 子 商 务 中 国 总

部 。 沃 尔 玛 全 球 电 子 商 务

新 兴 市 场 执 行 副 总 裁 龚 万

仁表示，中国网购规模近年

来迅速扩大，沃尔玛非常看

好 中 国 电 子 商 务 市 场 的 巨

大发展潜力。

据道琼斯通讯社报道，

美国可口可乐公司计划从 7

月 31 日全面上调旗下所有

品牌饮料价格，上调幅度在

3%至 4%之间。这次涨价主

要 是 为 了 应 对 国 际 大 宗 商

品价格上涨，缓解成本上涨

所带来的压力。

旅 游 搜 索 引 擎 去 哪 儿

网与百度近日共同宣布，双

方达成一项深度战略合作

协议，去哪儿网获得百度战

略投资 3.06 亿美元，百度将

成为去哪儿网第一大机构

股东。

（本报综合报道）

美国百货业航母梅西

百 货 集 团 近 日 宣 布 ，旗 下

梅西百货连锁和布鲁明代

尔连锁百货公司将向全球

91 个国家开放网上购物送

货 上 门 的 服 务 ，其 中 包 括

中国。

可口可乐拟
7月上调饮料价格

百度3亿美元
进军在线旅游

美国将对谷歌
展开反垄断调查

梅西百货为世界各地
“送货上门”

沃尔玛中国市场
启动电子商务

新加坡《联合早报》报

道，美国执法机构决定对谷

歌展开反垄断调查，全面检

视谷歌是否在网络搜索广

告业务方面滥用其市场主

导地位优势，这将是谷歌成

立 12 年来面对的最大危机。


