2005年xx市办公设备市场调查报告
2005年xx市办公设备的市场容量为32.75亿元，并以每年超过9个百分点的速度呈增长趋势。日前，800策划团队对xx市办公设备市场进行了一项调查。数字显示，办公设备市场正呈现勃勃生机。
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一 目前xx市办公设备渠道特征
（一）电脑城

主要代表有天河的颐高数码广场、太平洋电脑城、xx电脑城、高科科技广场、天河电脑城、石牌西路一带等等，这里会聚了xx最集中的IT数码与办公设备产品，中六电脑城的办公设备也具有一定规模，主要辐射海珠荔湾区域；五山的科技街是最集中的二手设备市场及大型机器租赁市场，在办公设备方面经营最为成功的天河颐高数码广场该店位于天河路与天河东路交界口的壬丰大厦群楼，占地面积11000平方米，是目前为止全国最大的数码卖场，目前佳能在中国大陆仅有两个的产品展示厅已进驻颐高这里展示包括佳能数码与办公系列的全部最新产品，纯产品展示功能场所；

（二）电器批发市场

由于现在的设备已经从传统的电子类向IT数码类发展，设备产品与IT产品的完美结合，决定了市场的发展趋势，此类的代表有大沙头海印电器城；

（三）传统文具批发市场

由于文具与设备、耗材同属于办公用品产品，从“一站式”方便采购者采购，作为中国最知名的文具批发市场之一的xx谊园批发市场内的办公设备也逐具规模，据行业专家介绍，这样结合将会成为一种新的市场模式出现；

（四）家电连锁卖场

如国美、苏宁等，但由于设备在家电卖场内并非主流产品，销量比例不大；

（五）办公用品超市

由于销量不成规模，目前并未让办公设备厂家及经销商所重视。

二 当前办公设备的市场规模及年增长速度

（一）办公设备的市场规模-------32.75亿元
表2-1 不同规模厂家眼中的办公设备市场规模

	
	80亿以上
	50-80亿
	40-50亿
	30-40亿
	20亿以下
	Total

	3000万以上
	 
	 
	 
	
	 1
	1

	1000-3000万
	 
	1
	2
	1
	 
	4

	500-1000万
	 
	 
	2
	2
	 
	4

	100-500万
	 
	 
	1
	1
	3
	5

	100万以下
	 
	 
	2
	5
	5
	12

	Total
	 
	1
	7
	10
	8
	26


在表2-1中，我们赋予3000万以上的厂家0.3的比重，赋予1000-3000万的厂家0.2的比重，赋予500-1000万的厂家0.2的比重，赋予100-500万的厂家0.2的比重，100万以下的赋予0.1的比重，通过加权计算，得出xx市办公设备的市场容量是32.75亿元。
（二）办公设备的年增长速度――――――9.85％
表2-2 不同规模厂家眼中的办公设备年增长率

	　
	10-20％
	5-10％
	3-5％
	3％以下
	Total

	3000万以上
	1
	 
	 
	 
	1

	1000-3000万
	1
	2
	 
	1
	4

	500-1000万
	1
	2
	1
	 
	4

	100-500万
	1
	1
	1
	2
	5

	100万以下
	3
	1
	2
	6
	12

	Total
	7
	6
	4
	9
	26


在表2-2中，和办公设备的市场容量的计算方法一样，我们可最终得出办公设备的年增长速度为9.85％（非官方信息）

三 当前办公设备销售渠道情况

（一）当前销售渠道
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在专业的批发市场拥有档口是目前办公用品销售公司最主要的销售渠道，超过八成的销售商在专业批发市场拥有档口，有32%经销商在批发市场外拥有店铺，16%的经销商认为拥有业务员上门销售。
（二）最重视的销售渠道
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从对受访者最为重视销售渠道的调研显示：专业市场、业务员销售、通过政府采购等三种销售渠道是目前最重要的销售渠道，占比分别是：26.7%、26.7%和23.3%。

（三）未来销售渠道－批发市场设档口
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专业市场是最受欢迎的渠道，41.9％的受访者认为在专业批发市场设档口仍然将是未来的销售渠道趋势，在办公设备销售渠道中仍然起主导作用；认为直销与政府采购渠道将成为未来主要销售渠道的各占19.4%。

四 受访者选择地址考虑的因素―地段的商业环境是首要因素

在受访者选择经营场所的诸多因素中，排在前三名的分别是：地段的商业环境（占83.9％），交通的方便性（74.2％）和人气（客源）旺（67.7％），其次才是租金（54.8％）、场内管理服务（48.4％）、场内环境（45.2％）和卖场的知名度（45.2％），一定比例的商家则希望在促销活动、有统一的刊物宣传、方便的物流配送等配套服务方面也会作出考虑，有良好规范管理的市场才会更具有竞争力。
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五 对目前专业批发市场的满意度

从以上数据分析和CSI象限图中我们可以发现：经销商对目前市场的地段、交通便利性、卖场的知名度的满意度评价都较高；租金、配套服务方面经销商认为非常重要，但是对目前的市场较为不满意，配送服务方面是他们认为目前市场做的最不满意的；在厂家的集中程度、促销活动、宣传资料等方面他们认为满意度较低。
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六 理想大型办公用品采购中心应该提供的服务

如图所示，受访认为：一个理想的大型办公用品采购中心应该提供的服务，排在前五名的是：有批发、直销、零售业务（87.1％）；便捷的配送服务（48.4％），足够的仓库（38.7％），电话订购服务（38.4％）和商品划分区域（38.7％）；有部分商家认为一个卖场如果可以“提供统一的销售队伍”帮助是更理想的；
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根据有关资料显示，xx已经有大小专业批发市场904个，涉及20多个行业，办公设备为何无法形成类似文具行业单独的专业市场，800策划团队研究员对此采访了设备行业专业人士。专家认为主要由以下原因导致：

第1、 办公设备的80年代普及不高，市场容量不大，导致只能归电子类产品，依附于电器市场，没有形成传统的专业市场。

第2、 科技进步，制造成本下降，办公设备产品越来越受到普及，办公化产品市场扩大；设备的数码化导致办公设备市场已经从电子市场向IT市场靠拢，与PC产品形成完美的配合。

第3、 办公设备的使用人群的特殊性（办公室人员），导致办公设备的市场只能在写字楼最集中的天河区，而在天河区没有任何一个市场有单独经营办公设备的理念，故没有形成单独市场顺理成章，黄花岗科技街的经营从科技电子设备市场现在向餐饮市场调整也许正说明地理位置商业环境的重要性。

第4、 办公设备的经销商认为最理想的状态是一个经营管理规范，经营范围涉及文具、办公设备、办公打印耗材、PC、甚至办公家具的一个大型主题办公用品商场出现，从方便采购者角度考虑，这是一个非常具有发展潜力的商场，整个办公用品产业市场将面临重新洗牌。
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（高达77.4%的设备经销商赞同把设备、文具、耗材、PC整合以同一个专业市场，专业办公用品商场呼之欲出。）
附录 受访者背景资料

表一 受访者经营性质
	经营性质
	频数
	％

	代理商
	7
	22.6

	经销商
	24
	77.4

	Total
	31
	100


表二 受访者的开业时间

	开业时间（年）
	频数
	％

	1
	5
	16.1 

	2
	4
	12.9 

	3
	5
	16.1 

	4
	1
	3.2 

	5
	5
	16.1 

	6
	3
	9.7 

	7
	2
	6.5 

	8
	1
	3.2 

	10
	5
	16.1 

	Total
	31
	100


表三 受访者经营最多的办公设备品牌

	调查涉及经营品牌
	频数
	％

	惠普
	14
	17.7 

	爱普生
	10
	12.7 

	松下
	14
	17.7 

	东芝
	1
	1.3 

	佳能
	18
	22.8 

	夏普
	10
	12.7 

	兄弟
	3
	3.8 

	三星
	9
	11.4 

	Total
	79
	100 


表四 受访企业店面分布以及年销售额（元）

	　
	3000万以上
	1000-3000万
	500-1000万
	100-500万
	100万以下
	Total

	南方电脑城
	1
	 
	1
	2
	1
	5

	天河电脑城
	1
	2
	2
	 
	3
	8

	xx电脑城
	 
	 
	 
	 
	1
	1

	高科数码广场
	1
	 
	 
	 
	2
	3

	华师科技街
	 
	 
	 
	 
	1
	1

	中六电脑城
	 
	 
	1
	1
	3
	5

	五山科技街
	 
	 
	 
	1
	 
	1

	天河电脑一条街
	 
	 
	 
	 
	1
	1

	颐高数码
	1
	3
	 
	1
	1
	6

	科贸中心一条街
	 
	 
	 
	1
	 
	1

	大沙头海印电器城
	 
	 
	1
	2
	4
	7

	太平洋电脑城
	 
	1
	 
	1
	 
	2

	Total
	4
	6
	5
	9
	17
	41


备注：由于存在一个公司有多个经营点，故出现总数大于样本总量31。

表五 受访企业注册资金

	注册资金（元）
	频数
	％

	300-500万
	1
	3.2

	100-300万
	5
	16.1

	50-100万
	10
	32.3

	50万以下
	12
	38.7

	拒答
	3
	9.7

	Total
	31
	100


表六 受访企业的年销售额

	年销售额（元）
	频数
	％

	3000万以上
	1
	3.2 

	1000-3000万
	4
	12.9 

	500-1000万
	4
	12.9 

	100-500万
	5
	16.1 

	100万以下
	12
	38.7 

	拒答
	5
	16.1 

	Total
	31
	100


表七 受访企业员工人数

	　
	频数
	％

	10-50人
	5
	16.1

	5-10人
	13
	41.9

	5人以下
	6
	19.4

	拒答
	7
	22.6

	Total
	31
	100


表八 受访者毛利率

	　
	频数
	％

	20-30％
	3
	9.7 

	10-20％
	4
	12.9 

	5-10％
	11
	35.5 

	5％以下
	9
	29.0 

	拒答
	4
	12.9 

	Total
	31
	9.7 


图3-1 当前办公设备的主要销售渠道








图3-2最重视的销售渠道








图3-3未来的销售渠道





图4-1 受访者选择地址时考虑的因素（多选模式）








图5-1 对目前批发市场的CSI象限图研究





满意度





低





高





重要性





高





图6-1 一个理想的大型办公用品采购中心应该提供的服务











