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微观察

近来走访一些地方的民营企

业，受全球经济危机影响，大多数民

营企业仍然经营困难， 分析其中原

因，多数原因是各项成本过高，尤其

是财务成本， 往往成为压垮民营企

业的最后一根“稻草”。

据了解，民营企业贷款到账利息

都在 10%左右，加上一些商业银行的

理财和开承兑，这样成本就在 13%左

右。 如果再加上“倒贷”成本，可以说

年利率在 12-15%之间； 比如税负，

每年的 17%的增值税，这样一般民企

税率在 1.5-3.5%之间； 再比如人工

费， 民企大多是劳动密集型企业，从

事的都是传统工业，再加上四险一金

（一些地方是五险一金），人工成本达

到 3-5%之间。这样，以上三项成本就

占据到全部产值的 16-23%之间。 而

民企的正常利润， 一般在 8-12%之

间， 经济形势好时在 10-15%之间。

利润与成本之差，民营的亏损便“顺

理成章”了。

民营企业在经济生活中的重要

性在此不必多言，问题是如何帮助民

营企业降低成本特别是财务成本？

现在， 总体看银行给民企的金

融支持很“保守”。 举个例子，某企业

去年 8 月 1 日从银行贷款 5000 万

元，今年 8 月 1 日就要还上。而所有

贷款已应用在正常生产经营中，

5000 万元的现金还款对一个企业来

说， 很紧张。 为了按时给银行还贷

款，企业只能从民间借贷。 民间借贷

利息现在最低是月息 3 分， 急用的

时候企业付 5 分、8 分， 而且要从 7

月 1 日甚至 6 月份就要开始借贷。

如果从 7 月 1 日开始借，8 月 1 日

还清，还后重贷，银行的各种手续、

审批之后， 能在 9 月 1 日贷款到企

业账上就是最理想的情况。 在这期

间，5000 万的民间贷款按最低月息

3 分计算，每月 150 万，两个月 300

万。 企业无形中因银行的这个政策

多支付 300 万， 实际上大多数时候

比 300 万都要多， 期间的各种艰难

困苦可想而知。

能有民间拆借算是不错， 如果

是借不到，企业将难逃破产命运。

在笔者走访企业的过程中，也

听到一些地方和银行的“明智”作

法， 银企双方的利益都得到了很好

的保障。 当地政府和银行协商，采取

了以下两项措施：第一，将一年一次

的还贷改为只办手续， 不用第一时

间拿着民间借贷款到银行还款；第

二、对于按时支付利息的企业，银行

必须保证企业还贷后能按时再次贷

到款，不得以各种理由拖延。 此两项

措施大大地减轻了企业负担， 给了

企业生机， 保证了正常生产经营的

企业不会因为银行抽贷的原因而破

产清算。

因此， 笔者想代表广大的民营

企业家呼吁一下， 希望所有的地方

政府和银行都能这样做。 这样，银行

的利益没有受损， 国有资产没有受

损； 同时， 还切实地减轻了企业负

担，使党中央、国务院关于支持中小

企业发展、 减轻企业负担的好政策

落到了实处。

晋珀

银行稍作“通融”可使民企活过来

红星美凯龙：强势扩张 VS 后势空虚

丁是钉

算账有那么重要吗？ 算不算好账

就能决定一个人高富帅， 还是矮穷

矬？ 没错。 事情的确是如此。

人生有好多账需要算，就像是经

营一个企业、一个品牌一样，账算得

好，盈利的可能就大；账算不好，亏损

的可能就大，甚至会破产。 当然，这个

账可不是单纯的金钱账。

先从居住成本账说起吧。 除了找

工作以外， 租房是年轻人到大城市闯

荡遇到的第一个问题。从现实看，由于

刚毕业收入低， 大多数年轻人都选择

了在远郊租房。在北京，每天一大清早

就有大量的年轻人从回龙观、天通苑、

通州甚至是河北的燕郊蜂拥着奔向自

己的工作地点。远在燕郊的“蚁族”们，

为了路上轻松些，上车能有个座位，甚

至会由他们已经年迈的父母起早替他

们排队。 网上曾经疯传的“挤爆 930”

的视频， 就是晚高峰时从北京返回燕

郊排队挤车的真实镜头。

之所以这么多年轻人住在远郊，

最重要的一个原因，就是因为远郊的

房租更便宜一些。 但穿越半个城市，

甚至是整个城市， 每天花 3－4 个小

时在路上，值吗？

可以肯定地说，很多年轻人在做

这个选择的时候，都没有算过账。 我

们不妨算一算：

一般来说，北京四环以内的普通

两居室，房租会在 4000 元左右，年轻

人大多会选择合租，就算你自己租住

其中的一室， 一个人的房租大概在

2000 多。 而租一个燕郊的两居室，房

租大概会在 2000左右。 也就是说，两

样的居住条件，你住在燕郊比住在城

区少花 1000块钱。 这省下的 1000块

钱，可以看做是你的收益。

那么， 你到底为这 1000 块钱的

收益付出了什么呢？ 如果你住单位附

近， 每天花在路上的时间是 1 个小

时， 而燕郊花费的时间是 3 个小时，

那么你付出的成本就是 2个小时。

再来看看 2 个小时能创造多少

收入。 这两年北京大学毕业生的起薪

一般是 4000元， 每月大概是 20 个工

作日，每个工作日一般为 6.5－7 个小

时。 换算一下，你一个小时大概应当

值 30元。 如果你把路上多用的时间，

用来做一份兼职，每个月按 20 天算，

一个月可以赚 1200 元， 除了补偿你

住在城里多出来的房租， 还能剩下

200 元。 另外， 你还可以省下 100－

200块钱的交通成本。其实，如果你住

在远郊偶尔因为加班或应酬回去晚

了，没有地铁公交，还要打车的话，住

在郊区的交通成本会更多。 你能省下

的可能就远远不止 100－200块钱。

千万别跟我说，如果那些时间你

不挤车，也没什么事干。 随便到“猪八

戒”一类的网上去看看，适合年轻人

的策划、创意、文案等各类业余兼职

多得是。 即使没学历、没文凭，在北京

做家政服务，时薪也应有 20元。

这个小账这会儿算明白没有？ 如

果再往深层次算，不同的社区居民的

观念、文化都不一样，你住一个文明

程度更高的社区，你的水平和境界也

会相应提升；反之则受到更多负能量

的影响。

关于算账，“货比三家”是必须要

纠正的观念。 之所以要讲这个道理，

是因为很多人，包括一些做企业的管

理者，往往都会陷入这个误区里。

笔者在 2000 年前后给一家企业

做咨询的时候，曾经经历过这样一件

事。 这个企业的老板是特别会算账的

那种。 当时是要给员工做工装，在主

管人员找几个服装厂谈过价格之后，

老板不满意， 自己花了两天时间，还

找来了自己的一个同学，最后每套服

装省下了 3块钱。 老板还很得意地跟

我说这件事， 我当时不客气地告诉

他，你不过要做 60 多个人的服装，一

套省 3 块， 总的算下来也不过省 200

块钱，你花两天时间，还要领人情，你

身为老板， 两天就只值 200块钱？ 听

我这样说，他当时脸就黑了。

看到没，仅仅是一个租房就有这

么多的账可以算，人生中一定有更多

的账可以算。 也许看起来有些成功人

士好像并没怎么算账。 其实，那只是

一种假象。 不是他们不算账，而是他

们太会算账了，以至你根本没有感觉

他在算账。 需要记得的是：人生要算

大账，算长远账。 不能像那位老板一

样， 只盯着眼前的一点利益细抠，否

则，离贫困或破产不远了。

不会算账的人就只能“坐穷”

【《商鉴·争议公司系列》之十一】
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卖家居里最会做商业地产的，做

商业地产中最能卖家居的———这是

贴给红星美凯龙（下称“红美”）的标

签。

现在的问题是， 家居业整体疲

软、卖不动，而商业地产也时过境迁，

包括万达在内都在忙着转型， 那么，

红美何去何从？

红美做电商、忙上市。

经过数年的运作，红美于 6 月 26

日在港交所挂牌上市。 尽管红美此次

在港交所发售部分超额认购 4.58 倍，

但其商业模式以及管理短板，仍然为

投资者所诟病。

红美定位于内地家具商场管理

运营商，但其商业地产模式仍然是销

售型模式，这从其 IPO 之后，将 37%的

融资所得用于沈阳、武汉、南京、中山

等 9 个新自营家居商场的开发建设

可见一斑。

截至目前，红美在全国 110 余座

城市开办了 150 多家商场， 按照规

划， 到 2020 年， 红美将在全国建成

200 家家居连锁商场，换句话说，红美

在未来 5 年的时间，将以每年至少十

家店的速度扩张。

然而， 当红美在快速扩张的同

时，家居行业整体性走弱。

近几年来，随着房地产市场被调

控，楼市成交低迷，处于行业下游的

家居建材产业直接受牵连。 不但如

此，受前几年房地产市场增速过快影

响，家居建材行业在一通“跑马圈地”

后，导致行业的恶性竞争加剧，这“一

温一火”， 直接导致很多家居卖场出

租率下降、招商困难和租金难收等问

题，随之而来的是关张歇业的消息频

频传出，先是家得宝退出中国，接着

百安居因拖欠货款成了被告，再就是

东方家园倒闭。 尤其是东方家园在北

京全线“哑火”，几乎成了疲态家居卖

场最有力的代言人。

家居行业企稳无力，红美逆势扩

张，不得不让人为其未来担忧。

实际上，这种隐忧已经在一些城

市有所展现。 如此前，南京奥体红星

店正式撤店； 常熟红美商户数量锐

减；广州琶州店联名投诉等等。

红美长期以来的经营模式接近

商业地产，直营商城都由自己出资购

买，然后设计装潢，招商入驻，都统一

管理。 这种模式需要大量的资金支

持，而这些资金的来源，除了银行信

贷、发债等手段外，上市自然成了最

“靠谱”的选择。

这就有了前文提到的，红美一经

IPO，就拿出近 4成用于家居商场的开

发建设。

上市或许能缓解红美扩张的资

金之需，但红美之困不仅仅如此。

作为急速扩张的关键战法，“加

盟店模式”是红美“闪电战”的法宝。

红美的算盘是，当地产商掏出大把真

金白银拿地和建造物业，自己只需输

出品牌和招商管理团队， 也就是说，

红美家居扛着自己的大牌子，大举揽

客招商，大批商户是其“扩张战”的一

个个冲锋陷阵的“士兵”。

问题是，“士兵”打了胜仗，却得

不到应有的庇佑。 按照红美的“规

矩”，商户装修时“必须”购买指定建

材、促销时“被迫”要交活动费、退店

时被“强制”拍卖样品。 久而久之，“强

势”、“霸道”、“不讲理”等，是商户对

红美形成的印象。

不健康的盈利模式，加之不近人

情的服务态度，使作为行业龙头的红

美一时成为众矢之的。 南京、南昌等

多地商户与红美加盟店的纠纷，就证

明了这一点。

也许有人会说，红美模式是家居

行业中的一种前沿模式，前沿的事物

必然会存在一些前沿的问题，不值得

大惊小怪，所以有人认为，与其批评

红美， 不如批评中国的商业环境，批

评中国的市场体制。

作为一个有代表性、 有 20 多年

积淀的企业，商业环境当然不能成为

逃避苛责的理由。 红美现在迫切要做

的，是重塑自己的价值观。

当前，许多企业做品牌时，做着

做着就出现“倒行逆施”的现象：企业

的行为不是向着供应商，不是向着合

作伙伴， 也不是向着终端消费者，而

是往“上”走，向行政、媒体、银行等权

势集团靠拢，然后挟“天子”以令消费

者，这就导致许多品牌的价值观不健

康。这个过程中，红美也未能免俗。当

然，这并不是说红美一无是处，红美

家居既然能走到今天、 做成行业第

一， 说明它有很多值得肯定的经验。

只是说，随着环境的变化，随着自己

不同阶段的成长要求，红星美凯龙建

立在以往经验基础上的价值观，必须

要做出相应的改变了。

红星美凯龙虽然在卖家居里做商业地产，在做商业地产时卖家居，但是，家居和商业地产无可奈

何都正在遭遇“双煞”；

家居行业企稳无力，红美逆势扩张步伐不减，除了后续的资金支持问题，更主要的问题在于它长

期形成的战法，都给商户造成了惯性伤害；

企业做大后，“大企业病”不可避免地影响着红美品牌的价值观。
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