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“随着人们生活水平的快速提
升、家电企业技术创新能力的提高，
消费者对于家电功能的需求，正在向
改善生活和工作环境质量的应用需
求转变，这就意味着传统的家电服务
也面临升级转型，未来 10年体验式
家电服务一定成为主流，受到家电服
务商的追捧”。

日前，在 2012年中国电子电器服
务节期间，中国家电服务维修协会刘秀
敏明确指出，注意服务体验、让用户真
正感受和尝试到产品和服务带来的舒
适与惊喜，创造体验式家电服务新模
式，已经成为摆在所有家电厂商和服务
商面前的新命题，机会与挑战并存。

今年以来，在全国政策层面积极

推动“扩大内需、刺激消费”背景下，
中国家电服务维修协会也通过创新
家电服务市场营销模式为手段，推动
家电商品消费和服务消费的持续增
长，从而全面打造中国家电服务商品
牌的新形象。目前，苏宁电器在北京
地区的百余家门店以及全国部分省
市家电卖场也同步启动“中国电子电
器服务节”，提升家电服务的顾客满
意度，强调构建服务竞争力刺激当前
低迷的消费需求。

近年来，随着我国家电市场零售
规模不断扩大，早在 2011年便突破万
亿元大关，家电服务产业也得到同步
做大做强。打造更高品质的生活方
式，改善办公及公共场所的环境质
量，创建更加舒适的享受空间的新兴
家电成为主流，特别是涉及水、暖、空

气质量的水系统、暖系统以及空气净
化系统等家电产品正在推动家电业
从“单一产品制造”向“家庭家电系统
解决方案服务”的转型升级。

刘秀敏指出，在家电行业从制造
商向系统服务商转型过程中，既要强
调技术创新和制造能力，还要构建服
务整合实力。面对这种变化，家电企
业必须要构建新的商业模式和销售
模式，适应这一产业变革。

针对这种情况，《中国企业报》记
者从中国家电服务维修协会获悉，日
前协会率先启动的“创新家电产品、
创建服务体验模式”的空气净化器免
费体验活动，与台湾久道合作在空气
净化器上试点实施产品创新和体验
式服务创新，意在号召更多的家电厂
商和服务商转型体验式服务。

刚刚过去的 5月 13日“母亲节”，
在淘宝天猫商城上，老板、方太、帅
康、美的、万和、万家乐、华帝、德意等
国内厨电企业均推出以“母亲节”为
主题的市场促销。《中国企业报》记者
看到，上述厨电企业毫无例外围绕
“厨电两件套（油烟机、灶具）”产品推
出降价促销。

其中，老板电器（002508）的厨电
两件套从 6188 元直降至 3999 元，并
赠送电热水壶。方太厨具的两件套价
格从 5098元降至 3980元，华帝股份
（002035）的两件套从 8596 元降至
2999元，美的厨电的两件套从 2448
元降至 1799元，帅康电器的两件套
从 6215 元降至 3288 元，万和电气
（002543）的两件套从 3079 元降至
1898元，万家乐（000533）的两件套则
从 1999元降至 1499元，德意电器的
两件套从 6250元降至 2999元。

透过上述 8 家企业的“母亲节”
促销不难发现，来自浙江的 4家厨电
企业，尽管产品降价幅度大，但降价
后厨电两件套的价格仍高于来自广
东的 4 家厨电企业 1000—2000 元左
右。这也提示了当前我国厨电行业
“浙江企业高端制胜、广东企业规模
制胜”两种截然不同的生存路径。

市场监测数据显示，尽管近年来
美的厨电通过规模化扩张快速跻身
国内厨电市场零售量的首位，但从销
售额来看，其始终位列老板电器和方
太厨具之后。这也直接推动了华帝股
份近年来率先在广东企业中谋求厨
电的高端转型策略，较同阵营的万和
电气、万家乐、美的厨电开始在市场
零售额上实现超越。

价格无能为力

来自中怡康的监测数据显示：
2012年 2月我国厨电市场上，美的厨
电占据油烟和灶具两大产品市场零
售量第一的位置，老板电器和方太电
器则分别占据这两类产品市场零售
额第一、第二的位置。短期来看，依靠

“大规模扩张、低价格销售”还无法改
写我国厨电行业现有品牌格局，相反
手握“高端利器”的企业反而能完成
“从利润制胜向规模逞强”发力。

以帅康电器为例，2012年 2月份
从市场零售量来看，在中怡康涵盖全
国 30个省、自治区、直辖市 900多个
市县 7000 多家门店的监测体系中，
其烟机和灶具的市场零售份额分别
位居第 8位、第 9位。从市场零售额
角度来看，身在高端阵营的帅康尽管
市场份额下滑，两类产品的市场零售
额仍位居第 5位。

多年来，华帝股份、万家乐、万和
电气等广东厨电企业曾一直试图通
过规模化、价格战谋求在厨电市场份
额上的领跑，但一直立足高端市场不
放松的老板电器和方太厨具，却通过
“技术创新引领产品升级”、“设计创
新引领消费升级”等手段，稳居国内
厨电前两强。

特别是今年以来，作为国内高端
厨电领头羊的老板电器，以“有爱的
饭”掀起新一轮“情感营销”，开始完

成对产品技术创新方向的全面把握
后，建立新的竞争体系和商业坐标，
集中瞄准城市白领等高端精英开始
新一轮的市场布局。有业内人士分析
指出，“中低端有子品牌发力，高端上
面老板品牌一直保持领先，今年又推
出帝泽这一奢侈品牌，老板电器的战
略思路很清晰”。

高端生存逻辑

在老板电器清晰的战略思路背
后，《中国企业报》记者发现，一方面
是高端战略让这些企业获得丰厚的
利润回报，反向推动在技术、品牌、产
品等方面的持续大手笔投入；另一方
面，高端战略完成企业在产品和市场
上的精准聚焦和用户定位，推动企业
在专业、专注的道路上驶向竞争的
“深水区”。

从万和电气、华帝股份、老板电
器 4 家上市厨电企业已公布的 2011
年业绩报告来看，万和电气经营的产
品种类最多，油烟机和灶具的营收分

别为 2.2亿元、2亿元，毛利率分别为
30.48%、30.42%。华帝股份与老板电
器的主营产品种类相当，由于华帝股
份尚处在高端战略转型过程中，其烟
机和灶具的产品毛利率明显要差于
老板电器。

其中，华帝股份的烟机和炉具营
收分别为 7.5亿元、4.98亿元，毛利率
分别为 42.43%、28.58%。老板电器的
烟机和灶具营收分别为 9.19亿元、4.8
亿 元，毛 利 率 则达 到 47.7% 和
49.52%。高端战略不只是给企业带来
丰厚的利润，还为企业赢得在单一产
品上的做大做强。

知情人士透露，“在高端战略的
背后，浙江厨电企业也曾走过一段弯
路，包括方太、帅康、德意、老板等企
业，都在烟机、灶具、消毒柜三件套之
外，有的向关联的小家电产品进行扩
张，有的则向大家电、房地产等其它
产业进行跨界扩张。目前，随着老板、
方太在高端战略上的持续领跑，让这
些企业开始认识到高端不一定是高
价，但一定是专业化聚焦。”

本报记者 许意强

回避集成灶爆炸隐患
浙江美大 IPO暗藏陷阱

本报记者 康源

日本隐形冠军
加速走向前台

十年前，在被孩子问起“爸爸的公司究竟是做什么的”时
候，日东电工株式会社社长柳乐幸雄总是很困惑，因为他无法
将公司林林总总的产品一言以蔽之。

十年后的今天，面对中国这样的超级消费市场，柳乐幸雄
产生了新的困惑———来自日本的隐形冠军该以何种姿态出现
在新兴市场的舞台上？

诞生于 1918年的日东电工株式会社从最初生产电器绝
缘产品开始，目前产品线已经扩展到包括电子电器、汽车、房
屋建材、普通工业、环境、健康护理等多个领域在内的 1.3 万
个品类，10余种产品市场占有率稳居世界首位，是材料供应
商中名副其实的隐形冠军。

日前，柳乐幸雄在接受《中国企业报》记者专访时透露，在
中国市场，日东电工已经不满足于隐形冠军的角色，将从传统
的 B2B企业向 B2B、B2C业务兼营的企业转型。
“我们并不制造汽车、钢铁这样大型的产品，我们只是活跃

在产业链上的中间材料制造商，但我们生产的每一个产品，都在
产业发展当中起到非常重大的作用。日东电工就是想要做一些
在整个工业的发展当中，没有我们的产品有一些商品就做不成，
在这样的领域当中我们要做到第一位，为了这个目的，我们不断
地研发，制造出新的产品。”柳乐幸雄这样描述公司的定位。

日东电工生产的液晶用偏光膜及触摸屏用透明导电性薄
膜，均稳居市场占有率世界第一，与这两种液晶相关的薄膜产
品占公司年销售总额的 41.9%，已成为公司的主打产品。其
中，液晶用偏光膜是液晶电视、手机等各种液晶显示屏上必不
可少的光学薄膜，主要销售对象为液晶面板生产商。触摸屏用
透明导电性薄膜，则大量应用于智能手机和平板电脑上，需求
量也在快速增长。此外，汽车补强防振粘接材料、防水气密胶
带等工业用胶带产品的市场占有率也同样位居世界前列。

自从 1978年进入中国市场以来，日东电工已经在上海、
深圳、苏州等多地设立了 25家分公司，在中国的从业员工数
已达 1万人以上。

关于在中国的发展，柳乐幸雄认为，日东电工在销售原有
优势产品的同时，根据华北、华南等各地的实际需求，实行“地
域性利基市场”战略，利用公司固有的独特技术，就地取材，研
发出更先进的产品。另外，公司根据地域性利基市场战略，在
中国各地区加强本地采购、生产、销售的一条龙管理模式。

日东电工进军中国市场后，在中国的工业用水处理、海水
淡化处理等多个领域中也有不俗的成绩和表现。目前，此产品
的全球市场占有率高达 40%，在中国该产品的销售量也高居
首位。在 2010年的世博会上，在以世博会历史为背景的最佳
城市实践区的大阪馆里，日东电工再次向来场的游客们展示
了世界最高品质的海水淡化反渗透膜技术。

面对今年以来持续下滑的全球冰箱市场，来自国内的冰
箱巨头们意图通过跨界创新，以“保鲜术”谋求市场业绩和企
业扩张的逆势增长，最终实现“战略领跑、策略制胜”。

日前，素有我国冰箱业“技术领袖”之称的海信冰箱宣布，
借助长期的科技创新积累，于今年再度推出“活水保鲜”技术，
完成对国内冰箱业传统保鲜技术的突破，成功领衔高端冰箱
产品的升级转型。

在海信冰箱负责人看来，“活水保鲜技术不只是要提升国
内冰箱产品的保鲜性能，更要在今年的国内冰箱市场竞争中
推动海信市场份额的稳步增长，从而给国内冰箱产业升级可
持续扩张保鲜不褪色”。

来自中怡康的最新市场监测数据显示，今年以来，尽管我
国冰箱业出现高达两位数的下滑，不过海信冰箱却凭借在高
端多开门产品上的提前布局以及面向城乡二元市场的立体化
布点，实现可持续扩张。

家电产经评论员曾高飞指出，“市场需求下滑不是我国冰
箱业的全部，在城市市场的高端产品升级换代需求以及三四
级市场的家庭首次普及浪潮，无疑让海信冰箱在今年市场竞
争中提前登陆安全岛，获得稳步扩张的平台支撑”。

今年以来，城市家庭的“二次更换新代”加速了市场和消
费者对于冰箱应用性功能的需求提升。近年来在国内冰箱市
场上出现的“保鲜”技术尽管在一定程度上解决了冰箱储存食
物的变质、腐烂等问题，但仍存在食物水分被冻成冰后体积变
形、造成细胞撑裂引起食物干瘪缺水，食物营养出现流失。

针对这种情况，海信立足于开发一套完整的“保鲜”系统，
通过超微孔装置将过滤后的纯净水打散喷射到食物表面，使
其充分吸收。配合智能温度系统制造温差，促使微气流产生频
率震动，持续为果蔬做“SPA 按摩”，从而减少果蔬细胞壁的破
裂，还原生长初态，彻底解决传统风冷冰箱容易风干食物、失
去水分的问题。

最终，海信冰箱技术研发人员将其命名为“活水保鲜”系
统。经过测试，采用海信这一保鲜技术的冰箱产品可以实现果
蔬保鲜质量提升 36.78%，水润湿度提高 80%。全面展示海信
在冰箱保鲜领域的强大技术创新实力，让消费者也感受到高
品质保鲜技术带来的最佳使用体验。

如果说，“活水保鲜”系统是海信冰箱基于科技创新实现
对国内冰箱“由内而外”的改变，那么，从“普通双门冰箱向三
门、对开门、多门冰箱”，从“内在功能性技术创新到外在的时
尚工业设计创新”所展现的跨界扩张，无疑让海信在冰箱业快
速完成从一步领先到步步抢跑的实力和地位。

正是基于全球性的创新团队，目前海信冰箱的每一款产
品从外观到内饰，都是由德国专业团队打造，从而谋求冰箱从
内在功能到外在工艺的无缝对接，让冰箱也成为家庭中的一
件艺术品，让冰箱的保鲜、冷藏、冷冻等功能通过时尚设计显
得触手可得。

目前，海信冰箱基于 360度矢量变频、6粤 技术等核心技
术创新基础上的智能化、物联网等高精尖技术创新，有望在
“十二五”期间实现我国冰箱业在智能领域的突破性发展，也
有望完成国内冰箱产业从价格驱动、产品驱动向品牌驱动的
持续升级跨越。

专访日东电工株式会社社长柳乐幸雄

本土企业以“保鲜术”
逆势领涨冰箱业
本报记者 安也致电商价格战难改厨电品牌格局

本报记者 许意强

5月 14日，是 72岁高龄的夏志生
一生中最难忘的日子，这一天，浙江美
大（002677）正式发行。作为浙江美大
集团的董事长，夏志生在 2011年 9月
果断关停解体被视为战略新兴产业的
美大太阳能，最终在今年初的 IPO申
请中获批。让浙江美大成功登陆资本
市场的筹码，是一款不仅大众陌生、连
厨电企业也未广泛认可的“集成灶”，
且这一产品还存在着“不节能不环保”
的质疑。

日前，有知情人士向《中国企业
报》记者报料称，“浙江美大唯一主营
业务集成灶存在着重大产品安全隐
患，产品上市以来一直存在用户使用
中突然爆炸的情况，但都与用户私下
解决，避免媒体报道后引发市场信任
危机。浙江美大的招股说明书中对于
这一情况并未提醒。此外，由于这个产
品没有国家质量标准和行业标准，更
没有三包服务标准，一旦遭遇用户对
于产品质量和售后服务投诉，浙江美
大难免会陷入危机中”。

集成灶爆炸隐患被隐瞒

上述知情人士透露，“集成灶不是
简单地将厨电产品集成化，与当前厨
电行业的整体化、集成化发展趋势是
两个概念，浙江美大将两者混为一谈，
得出此产品市场前景非常广阔。如果
真的如此，为什么这款产品上市快 10
年了，方太、老板、帅康、美的、华帝等
厨电龙头企业没有一家在做?”
在招股说明书中，浙江美大介绍，

“集成灶是由油烟机、灶具、消毒柜等
不同功能的厨房电器进行集成后形成
的多功能厨电产品”，“主要特点是实
现了灶具和油烟机、消毒柜等多种厨
房电器之间在结构上的有机集成，并
将传统上排油烟方式改变为下排油烟
方式，有效解决家居及厨房的油烟污
染问题”。

正是排油烟方式从上抽到下排，
给集成灶的产品安全性带来巨大隐患。
有接近浙江美大的知情人士透露，“集
成灶不是厨电行业发展方向，油烟下排
带来的结果是抽油烟机的功率要加大，
同时抽油烟时还将天然气燃烧时的热
量吸走，属于一款耗电、费燃气的产品。
最重要的是，集成灶‘电、天然气、油’容
易混装，一旦出现安装不当，或者长期
使用漏气漏电很容易发生爆炸。”
随后，《中国企业报》记者通过百

度搜索发现，输入“集成灶爆炸”后找
到相关结果约 596000 个，其中“亿田
集成灶爆炸”、“美大集成环保灶爆炸”
的关键词搜索稳居前两位。

在集成灶容易爆炸带来的安全隐
患背后，《中国企业报》记者看到，集成
灶不同于油烟机、灶具等成熟厨电产
品，自 2003年浙江美大介入集成灶领
域以来，至今这一产品还没有国家标
准、行业标准，浙江美大所采取的产品
标准《Q/MK-0210集成灶》属于企业自
定标准。除产品标准的缺乏，在产品售
后服务过程中，我国三包标准中也没
有对集成灶做出明确规定，完全取决
于企业的自行承诺。
这就意味着，一旦集成灶发生产

品质量事故，消费者和政府监管部门
根本没有标准可以判断产品质量的责
任。而作为企业自定标准，浙江美大显
然对于产品技术规格、标准定义拥有
自主权，很容易在产品标准中出现“有

利于企业、损害用户利益”的倾向。
5月 1日起，住房和城乡建设部批

准的《集成灶》成为城镇建设行业产品
标准开始正式实施。对此，中国标准化
协会相关人士介绍，“对于行业标准，
企业可以采用也可以不采用，没有强
制性约束力”。由于行业标准只是针对
城镇建设行业，对于面向普通家庭的
集成灶并无明确规定，这意味着，短期
内集成灶在国内市场还将处在“无标
准裸奔”状态中。

企业数据报告被指有“猫腻”

通过查看浙江美大招股说明书，
《中国企业报》记者还发现，自称集成
灶行业第一的浙江美大，在说明我国
家用厨房电器市场需求规模及增长，
我国集成灶销售额增长率及其在家用
厨房电器总销售额的占比以及浙江美
大在国内集成灶市场份额和占比等行
业报告和数据来源时，存在重重疑问。

在主营业务介绍时，浙江美大引
用浙江省家用电器协会和某网站发布
的《2011—2013 年我国集成灶市场的
需求及预测》报告测算，称公司的集成
灶产品 2009 年市场占有率 34.53%。
同时，还引用这份报告称，2007 年、
2008年、2009年我国集成灶市场的零
售量依次为 7.4 万台、15.8 万台、22.3
万台，2007—2009年年均复合增长率
达到 73.0%，销售额依次为 5.2亿元、
11.9亿元、15.6亿元，其增长速度远高
于吸油烟机和燃气灶市场的增长速
度。

在浙江美大引用的上述报告中，

《中国企业报》记者看到，所有数据的
来源是“根据汉鼎咨询对我国烟灶具
市场的调研，并结合其对我国五金协
会下属的浙江省燃气具行业分会、浙
江省吸油烟机分会和浙江省燃气具协
会的访谈可知”，同时该份报告并未介
绍调研人、调研范围和时期。
上述并非第一手调研，而是采信

一家商业数据调研公司的二手数据，
成为浙江美大粉饰业绩的重要手段。
早在 2010年，汉鼎咨询曾因涉嫌自身
数据造假受到各大媒体质疑。第三方
数据存在“被公关”的现象而遭受到业
界的广泛质疑，对于这种现象，证监会
早已对上市公司提出慎用第三方数据
的要求，不要误导投资者。

更令人生疑的是，本应由浙江燃
气具协会主管的厨电行业，浙江美大
在上市过程中却舍近求远，采信一份
浙江省家电协会发布的报告数据，这
一数据最初又是来自于浙江省燃气具
协会等机构的访谈。目前，夏志生担任
浙江省燃气具协会副理事长一职。
《中国企业报》记者从我国专业家

电市场监测机构中怡康获悉，在全国
城乡四级市场体系销售的油烟机、灶
具、消毒柜产品中，均没有浙江美大这
一品牌。同时，在国美电器、苏宁电器
多家门店中，也未能发现美大集成灶
销售。
目前，夏志生及其妻鲍逸鸿、之子

夏鼎、之女夏兰直接、间接合计持有公
司发行前 73%的股份。集成灶在给夏
志生一家带来巨额财富的同时，却给
浙江美大的众多投资者们扔去一块
“烫手山芋”。

体验式家电服务将成主流
本报记者 康源

对于“一无广泛品
牌影响力、二无城市渠
道布局、三无产品技术
和服务标准、四无企业
核心技术”的浙江美
大，登陆资本市场之后
还将面临哪些阻力？一
家名不见经传的小企
业和一款不为大众熟
知的新产品，浙江美大
成功 IPO 背后隐藏着
哪些不为人知的秘密？

柳乐幸雄

根据公开资料显
示 ，2009—2011
年浙江美大的产
量及销量年均复
合增长率并不高
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