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6周快速无争议离婚

国资入局苏宁双赢背后的另一条赛道
二月的最后一天，苏宁易购“靴子落

地”。
2月 28日晚间，苏宁易购发布公告宣布

引入国有战略投资。交易完成后，深国际控
股（深圳）有限公司将持有苏宁易购8%的股
份，深圳市鲲鹏股权投资管理有限公司持股
比例为15%。公司控股股东、实际控制人张
近东及其一致行动人苏宁控股集团、苏宁电
器集团持股比例为21.83%，张近东仍为第一
大表决权股东。3月1日，苏宁易购复牌后涨
停。

就此，备受瞩目的“苏宁股权转让事件”
历时数月后落下帷幕，迈过而立之年的苏宁
又将如何迎接自己的下一个十年？

做减法与轻装上阵
做减法，是企业在到达一定阶段后必然

的修行。
前不久火爆整个移动互联网的现象级

应用“Clubhouse”如果从功能性上来看，甚至
可以被简单的视作一个简化版YY，不过也
正是它的这份简洁和易用，让它在这个越发
繁杂的移动互联网生态下成为了新的焦点。

而这背后是绝大多数人都明白的一个
道理：做减法永远比做加法难。这也是为什
么张小龙谈及微信时始终在强调“好的产品
是用完即走。”做产品如此，做企业亦如此。

对于苏宁而言，从30年前张近东在南京
租下那个销售空调的 200平门店一刻起，零
售就一直都是苏宁最核心的存在。

相较于拓展业务，能够长期且坚定的聚
焦主业一家企业真正的核心竞争力。一个
会做减法的产品经理是优秀的，而一个会做
减法的企业家更难能可贵。去年12月，苏宁
刚刚度过了自己30岁的生日。在30周年公
益庆生仪式上，张近东说了这样一段话：“第
四个十年，苏宁正在卸下包袱轻装上阵。我
们要坚定地聚焦零售发展，自上而下地聚焦
主航道、主战场，做减法、收缩战线，不在零
售主赛道的，就要该关的关，该砍的砍。”

同时，其将“聚焦”和“服务”作为关键词
的苏宁确立了未来十年聚焦零售主航道的
发展战略。

由此可见，30年后的今天“零售”依然是
苏宁易购的核心战场。

根据苏宁易购发布的 2020年业绩快报
显 示 ，2020 年 苏 宁 实 现 商 品 销 售 规 模
4163.15亿元，线上销售规模占比近70%。其
中，Q4营收同比增长13.75%，云网万店平台
商品销售规模同比增长33.67%。

在疫情“黑天鹅”来临的大背景下，2020
年能够持续保证业绩的稳步增长，既展示了
苏宁易购自身强大的韧性，也进一步体现了
其在核心零售领域的市场竞争力。

也因此，国资入局无疑是对张近东团队
充分的信任。

从股权分配的角度来看，国资并没有像
此前外界猜测的那样直接取代张近东成为
苏宁的绝对控股股东，张近东仍持有很大的
话事权。

在相关业内分析人士看来，这种管理
层、战略投资者、国有战略资本等各种结构
融合协同发展的态势，对于未来的苏宁而言
有着“扶上马送一程”的寓意：一方面将进一
步强化公司治理和决策水平，另一方面各方
股东的优势资源也会产生协同效应，进一步
提升苏宁的经营能力。

零售市场竞争风云变化，苏宁的基础已
经足够牢固，资金和资源的到位将进一步巩
固其市场地位，而下一阶段的竞逐无疑将以
双赢为目标，形成新的“零售业”势能。

双赢的“火力加持”
之所以这么说，源自深国际、鲲鹏资本

的重要战略意义。作为产业投资人，深国
际、鲲鹏资本在商品供应链、电商、科技、物
流、免税业务等领域均有着深厚的资源优
势，这种综合赋能的能力未来对苏宁的“零
售主赛道”有着巨大的助力。

所有人都知道，电商是个极度烧钱的行
业，步入新零售时代需要线上线下相互结
合，背后的资金和资源投入也会进一步的增
加。所以，缺钱很长时间内都是各大电商平
台的隐痛。苏宁整体战略方向是正确的，只
是在推进的过程中对于资金的需求也更为
紧迫，并且作为A股唯一一家上市的电商企
业，苏宁的融资条件和环境比那些在美股、
港股上市的企业更加严苛。

此次国资入局之后，带来最直接的好处
就是为苏宁提供了更为充足的“弹药”。目
前易购总股本为 93.10亿股，如果按照 24日
的收盘价7元/股测算，此次20%-25%的股份
转让意味着 130.34亿~162.93亿元。这百亿
资金的到账，也令其在激烈的市场竞争中拥
有了更大底气。

同时，深国际、鲲鹏资本带来的不仅仅
只有这百亿的资金。国资的加入，也就意味
着苏宁将获得更开放的政策与融资利好。

当然，投资追求的双赢，所以好处自然
就不会是单方面的。

考虑到过去几年苏宁在零售领域的大
规模投入，经过长时间的培养这些新零售的
基础设施以及大体框架基本都已经搭建完
成。根据最新的业绩快报显示，目前苏宁已
经实现零售线上+线下全场景覆盖。在线
下，苏宁易购网络覆盖全国，拥有苏宁广场、
苏宁家乐福社区中心、苏宁百货、苏宁零售
云、苏宁极物等各类门店；在线上，苏宁易购
线上通过自营、开放和跨平台运营，在电商
零售企业中也位居前列。

从产业链和行业赋能的角度来看，苏宁
易购所搭建零售行业的基础服务，正在成为
国内“云零售”赋能者和支撑平台。

这种从线上到线下完成的零售产业布
局，在未来的经营中必然会实现大规模产出
效益，因此资本在这个时间点入局，无疑是
提前占据了一个最好的位置。

此前著名财经作家吴晓波在微博评述
苏宁股权转让时就表示，这是一家被严重低
估的公司，做了很多有价值的零售探索和建
设，是值得持续关注的案例。“国有资本的进
入，释放的信号很强烈，那就是拥有扎实商
业基础设施的企业，值得投资。希望这次资
本进入能为变革加入新的动力，苏宁能持续
扩大竞争优势。”

换言之，一个以华南地区为起点的“新
战场”，将在国内新零售领域逐渐呈现。

大湾区的隐性价值
苏宁易购的新赛道，既有云上的布局，

也有现实世界的落子，未来这种线上线下的
合力会如何进一步融合迸发？

先看一下苏宁易购在国内零售行业的
位势，这是一个鲜见的能够实现零售线上+
线下全场景覆盖的商业模式。在线下，苏宁
易购的销售网络覆盖全国，拥有苏宁广场、
苏宁家乐福社区中心、苏宁百货、苏宁零售
云、苏宁极物等各类型门店形态；在线上，苏
宁易购线上通过自营、开放和跨平台运营，
在电商零售企业中也位居前列。从产业链
维度看，苏宁易购所搭建的零售行业基础服
务，也在逐步成为国内“云零售”的赋能者和
支撑平台。

这种形态在大湾区环境下，又会产生哪
些变化？在获得深圳国资的加持之后，苏宁
易购表示将在深圳设立华南地区总部，充分
依托产业投资人的本地资源优势，全面提升
公司在华南地区尤其是在大湾区的经营能
力及企业品牌知名度，有效提升市场占有
率。

可以说，在全面建设大湾区的时代背景
下，落地深圳这个大湾区最重要的核心引擎
城市，对于苏宁而言有着非凡的意义。

相关行业分析人士对此表示：“深圳的
营商环境优越，且从此前深圳国资战略入股
的几个案例万科、中集等来看，也能有效实
现战略协同，互利共赢；此外，从此次方案本
身来看，股权结构、治理结构设计充分市场
化，也充分尊重张近东作为创始人的贡献，
以及其所领导的管理团队的能力和价值，继
续保持管理团队的稳定。”

另外，作为年轻人眼中与北京、上海并
列的“打拼圣地”，深圳拥有着大量互联网企
业和实体企业，这些企业也将会和苏宁的资
源形成更多协同合作、协作赋能。

资金之外，从业务层面来看，此次入股
的深圳国际是一家港股上市公司，主营业务
是物流、收费公路。主要战略区域包括深圳
及粤港澳大湾区、长三角和环渤海地区，重
点介入城市综合物流港及高速公路等物流
基础设施的投资、建设与经营。

业务协同上，其与聚焦零售业务的苏宁
有着非常高的业务契合度。对于苏宁而言，
未来的零售主赛道需要这样一家成熟的合
作伙伴来保证自己的物流竞争力，夯实苏宁
易购的核心能力，保证自己的核心零售用户
的用户体验。

进入第四个十年，苏宁正在进行又一
次转型。去年818大促启动发布会上，苏宁
宣布从“零售商”升级为“零售服务商”，
输出供应链、物流、场景、金融和技术五
项服务能力，开放赋能产业生态中的中小
微经济体。

但是，任何转型都不是一件容易的
事，所以去年12月张近东曾对外表示：“零
售是没有终点的马拉松，稳扎稳打、循序
渐进是苏宁一贯的风格，苏宁要坚定不移
走自己的路，培育竞争耐力、增强发展韧
性。”

事实如此。一方面，未来苏宁的“云端
一体”模式如何发挥协同运作成效，能否经
受规模验证的考验，有待时间去证明；另一
方面，伴随大湾区未来的腾飞，在这个时间
点深扎大湾区的苏宁能否迅速强化新的业
务板块“云网万店”，为用户、供给侧的增长
带来助力，也面临着诸多挑战。在深圳国际
的资源与资金优势、区域优势等综合因素作
用下，未来十年苏宁将如何开启一个令人耳
目一新的新赛道，值得关注。


