
主持人：既然各位嘉宾一直认定
“坚守住冬天，企业胜者为王”的观点，
那么家电企业的发展离不开明确的发
展目标“定位”和后期发展之中的“转
型”。因为企业发展目标“定位”明确，
有助于“转型”成功，而“转型”成功也更
加坚定了企业“定位”的准确性。
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腾讯家电主编
马伟强

海尔集团河南分公司
总经理 张立顺

主持人：全球性的经济危机，不仅让商业市场陷入低迷，而且让制造商面临更
大的销售压力。面对严峻的市场考验，异业联盟成为各个厂商寻求的“蓝海”，日
前由海尔集团河南分公司倡导成立，中原“爱家联盟”在郑州高调启动，提前开炉生
火，以升温商业销售市场。

主持人：面对金融危机尚未见底，如
何找准合适的切入点激活市场、拉动产
品消费，是现在很多家电企业绞尽脑汁
思索的焦点。

家电业过冬：向左拐，向右拐？

马伟强：其实，“转型”也是一种“发展”。企
业的“转型”要持之以恒才能看到成效。而其最
核心的力量就是依靠企业自身的发展。在金融
危机肆虐全球的风口浪尖，企业要想成功转型
和长久发展，前期就需要在研发上多投入。而
且“资金”要与“人才”充分结合，因为真正想做
强的企业必须要走这条路。

弓永进：企业的发展并不是一帆风顺的，总会
遇到发展瓶颈的时候，只有经过创新的产品才能符
合不断变化的市场需求，才能赢得客户的青睐。因
为当单纯依靠劳动密集型产品的生产模式受到制
约，企业就应该考虑到“转型”的问题，而“技术升
级”和“产品创新”就成为企业转型的利器，企业应
该从长远战略角度来考虑自身的发展问题。

张立顺：海尔的“转型”则主要借力创新。
现在海尔的主要市场有两块，分别是“老外”和

“老乡”，即国外市场和农村市场。两个市场的
消费需求差别非常大，正因为这样，产品设计也
各不相同，需要不断创新；除了设计上的创新，
在商业模式上，海尔也颠覆了传统的“先生产
后销售”模式，提出“零库存”的概念，基本杜绝
库存积压、现金流少的现象。

张立顺：海尔通过采取率先启动“整套节能
家电盛宴”，一次性与河南永乐、苏宁、国美、五
星、大商等签订了 4.6亿节能家电采购大单，掀
起节能家电普及狂澜、开设面积高达1028平方
米的“航母级专卖店”……通过产品技术升级
和营销模式创新等方式，取得了很好的成效，全
面应对家电市场的“冬天”。从“海尔整套节能
家电盛宴”4月 3日开启到目前为止，整体销售
已经超过了平时一个月的量。据中怡康最新统
计数据显示，海尔空调以高效省电制胜，独辟蹊
径成为清明小黄金周最大赢家,直线攀升至份
额榜第一位。从河南永乐、苏宁、国美、五星等
主流家电连锁卖场获取的销售数据显示，海尔
省电空调比上月销售增长了61%。

弓永进：身处“寒冬”，只有拥有利润的企
业，才具备抗压能力和发展活力。重点是，面对
不断变化的市场环境，找准市场需求是关键。
前不久，海尔集团董事局主席兼首席执行官张
瑞敏抛出“微笑曲线”理论，强调海尔的新方向
是位于曲线上翘的两端，即强化设计与营销，离
开曲线下凹的部分，即生产制造。这就是被业
界称为的“海尔冬泳”现象。

马伟强：2009年上半年将是家电企业最困
难的时期。但此次金融危机使家电企业充分认
识到自己的不足。因此，从海尔的身上，我们知
道，“冬天”虽冷，却正是企业调整升级的好时
机。所谓危机，正是有“危”才有“机”。

张立顺：“中原爱家联盟”由海尔集团河南
分公司倡导成立，首批成员包括海尔、丽致龙
婚纱摄影、曲美家具、澳瑞特健身俱乐部、星
星装饰等知名品牌，涵盖了家电、婚纱摄影、
家装、家具、健身等多个与居住生活密切相关
的行业，旨在为消费者提供“一站式”美好家
居生活解决方案和更多增值服务的跨行业品
牌联盟。而中原爱家联盟将秉持开放的心
态，只要是与家生活有关联的行业知名品牌，
都将接纳。

弓永进：海尔与其他行业联手，这代表着
河南家电、婚纱摄影、健身、家具等异业联盟

的开始，也开创了河南不同行业企业商务
合作和用户服务的新模式。各方的结盟，
就是在打破原有厂商业务边界的基础上，
将固有的横向关系转化为纵向关系，即“1+
1=1”，共同为消费者量身订制一个整套家居
解决方案。

马伟强：异业联盟是集合各行业商家优
势，其特点是在不收取联盟费和消费者返点的
基础上，使联盟商提高销售和利润，使消费者
享受最低折扣并获得更多额外的回报。这一
经营思路最突出的就是通过创新走出一个平
台服务的产业之路。


