办公用品特许前景看好

     “办公用品”一词对于人们来说都不陌生，从人们熟悉的纸张、笔墨到电脑、传真机等，无不是经常与我们见面。办公用品与人们的工作休戚相关，已经形成一个固定的行业。在行业中办公用品包括：办公文具(Office Supplies) 、办公设备(Office Technology)和办公家具(Office Furnitures)。
      办公用品市场潜力巨大
      2002年9月1日，当一家1200多平方米以蓝白屋檐式为店面形象的办公用品超市开设在金融之都上海的中心区域时，整个办公用品行业惊动了。大家意识到，国外的办公连锁品牌已经正式进入中国了。这家办公用品连锁超市英文名叫Office1Superstore，中文译为“欧文办公”。其创立于1989年，国际总部在美国纽约，目前已经成功地在全球20几个国家开设了450多家连锁加盟店，也是中国加入世贸组织后第一个进入中国的全球专业化办公用品连锁跨国集团。欧文办公是一站式办公用品连锁超市，可以提供大到电脑、复印机，小到信封、铅笔等全线的办公用品。消费者来到欧文办公的感觉就是：品种齐全，价格合理。加上整洁明亮的环境，亲切周到的服务，所以“欧文办公”的超市受到许多企事业单位、尤其是外企和私企的欢迎。
      中国市场巨大，中国目前城市人口有3亿多，人口的数量增长迅速，100万以上人口的城市目前已达到80多个，50万以上也有70多个，城市的消费水平显著增高。上海、北京、广州这些世界级的大城市消费水平也居国际平均水平之上了。据统计数字表明，去年中国整体办公用品销售额达到1000亿以上。其中按保有量估计，2002年中国拥有650万台针打机、885万台喷墨机、150万台复印机、600万台传真机，年消耗的各类耗材价值超过250亿元。充分显露出一向被视为小商品的办公用品的大市场潜力。而在上述大城市的人均年消费办公用品已达100元以上，且远未达到饱和。
      办公用品的特许经营将脱颖而出
      随着办公用品市场的专业化定位愈发细致和批发市场的影响力逐渐减少，消费者也已经不仅仅满足于办公用品在量方面的增加，他们对办公用品的品质、服务、购物环境、购买方式等的要求也在迅速的提升。而传统的百货商场和私人单一店铺式的销售已经不能满足各类公司和个人的多元化消费需求。
      以“欧文办公”为例，先进的计算机系统能够帮助加盟者清晰地知道每一天的经营状况，如单品销售额和毛利润的排序、上架和库存情况，以及客户数据库管理等。各加盟连锁店可以根据系统数据做出是否需要调整商品结构或进货的判断。这使得加盟者不再依靠传统的人工记帐或EXCEL方式进行管理的自营店主人。
      办公用品连锁店目前的利润可以达到20～30%，是生活用品超市的将近一倍多，而且因为种类多，利润比较隐蔽。私营企业的增多使得更多的公司总经理不希望采购办公用品人员从中获取私人利益。品牌连锁店可以很大程度上解除这一后顾之忧。欧文办公目前在中国开展三种方式的特许加盟：小型加盟店投资总额(包括铺货和加盟金)约在20～40万RMB;仓储型店约在40～80万RMB;地区特许代理约在100～300万之间。
      发展办公用品特许经营注意事项
      一、确定合适的特许经营模式
      不同的总特许人有不同的历史、资源和优势，面对所发展的区域，需要将成功的经验提炼出来，确立一套稳定且易于复制的经营模式。
      目前国内正在经营的办公用品特许品牌中，“都都”是从深圳发展起来的品牌，是董事长一手从一个小店一直扩大到一个可以跨省的国内知名品牌，应该总结自己的丰富的成功和失败经验，并注入特许模式中。“办公伙伴”是业界联盟起家，有丰富的网络资源，二级配送中心模式是个创造，是否有利于特许的扩张？如何发挥凝聚力，做出符合大家心中均认可的特许模式需要智慧。“欧文办公”有国际知名的品牌背景，但如何利用中国强大的投资方的实力从市场和供应商中谋求更大的利益？“欧文办公”国外的仓储型店非常成功，在中国如何继承发展呢？做好品牌的本土化融合是关键。
      二、 制定切实可行的特许发展战略计划
      不可否认的是：“欧文办公”在增加市场竞争的同时，也促进国内办公用品市场的发展和完善，最终获益的将会是广大的消费者。“欧文办公”对加盟者要求也相当严格，他们很看重加盟者的职业素养，对有一定客户资源和开发客户能力突出的加盟者比较中意些。从2003年3月正式开展加盟以来，已经发展有两家地区特许代理和七家加盟店，基本上按照每月开设一家发展一家的速度稳步前进。2004年将加快速度，并跨出华东地区进行发展。
      办公用品特许经营不像是纯服务的特许经营或产品类的特许经营，易于在各地复制。必须结合市场环境、供应商支持能力、物流等各方面因素。
      是考虑采取从一类城市往下推进的方式发展，还是以长江三角洲、珠江三角洲区域为中心再扩张方式，或者从某条物流运输路线进行；是以区域特许代理方式，还是以单个加盟店方式直接扩张？都需要切实可行的策略，不可以随意发展。
      三、与供应商的合作是关键
      办公用品的生产商的情况比较无序，如何培育供应商与自己一起发展？如何在众多的供应商当中选择出适合自身定位的优秀合作伙伴？这是每一个谋求特许经营方式发展的办公用品连锁品牌公司都必须重视的一项长期工作。
      四、 选好合适经营场所
      房子租金是办公用品特许经营的连锁店每月开支的最大项目。办公用品不是毛利润非常高的行业，通常不宜选择繁华的商业街。建议选择商务区域内的次繁华地段，有众多的潜在的企业客户存在，同时在范围内的客户经过一段时间也容易知晓，送货方便快捷，可以有效控制成本。因此选址要谨慎，多进行比较和测算。
      五、实事求是地筛选加盟者
      因为办公用品特许经营的独特性，使得不是所有的持币投资者都适合从事。办公用品的特许经营需要很多长期客户。办公用品的连锁店的服务范围通常有限，而且要求经营者自身具备一定营销能力或客户资源。
      所以投资者在选择特许经营品牌的同时，特许公司也必须进行认真地评估和筛选。
      做出特色的办公用品特许经营品牌
      办公用品的特许经营一定也会出现百花齐放的局面，那么对于一个品牌来说，做出自身的特色就非常重要。
      消费者对办公用品产品本身往往忠诚度不像服装和快速消费品那么高，这样利用OEM产品(贴牌产品)做出特色是一个很好的方式。一方面消费者因为对品牌的信任而选择，价格往往比市场上同类产品略低，质量却得到了双重保证。而对于加盟者来说，销售更多的OEM产品可以获取更高的毛利润，是一个皆大欢喜的选择。
      国外办公用品连锁店在特色上往往有很多可以值得学习的地方。譬如专业的电话销售，SARS期间电话销售的经营方式在国内众多城市都取得了非常好的效果。很多不接触上门直销和愿意去店里采购的公司采用了这种方式，结果能使商家获得一大批固定客户。还有目录销售，美观、便于查找的办公用品目录深受企业和事业单位欢迎，可以与消费者建立一种长期信任的沟通。
      围绕超值服务吸引客户也是趋势。譬如可以给客户提供每月采购记录，帮助其了解自身开支，虽有可能一定程度降低了客户办公采购额，但固定的客户数量一定愈来愈多；也可以教会客户如何有效使用和保养复印机、传真机等办公设备；免费帮助客户做新办公室的CAD设计，采用量身定做的办公家具组合等等。
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