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从对手走向“帮手”
对价格战习以为常的中国家电业，最近劲吹“竞合”新

风——创维与志高相互持股，海尔与格力渠道合作，海信、长虹
和TCL结成彩电技术联盟。

5月 6日，创维数码增持志高 2400万股，申报每股平均价
0.767元，总持股量增至42500万股，占总股份的5.06%。

在此之前，格力电器总裁董明珠在微博中称，格力有数万
家专卖店，渠道资源布局好，引入的品牌必须与格力品牌相似，
具有世界影响力。比如海尔的冰箱、洗衣机产品。

5月16日，海信与TCL、长虹共同成立了“中国智能多媒体
终端技术联盟”。业界将此次结盟成立表述为“国内家电企业
第一次真正联合起来”。

更早，创维和华帝共享渠道，扩大销售网点。
为什么过去喜欢“窝里斗”的家电企业能走到一起，而且能

在具体业务层面上谋求合作呢？
答案只有一个，利益！帕勒咨询资深董事罗清启认为。
在经历了排浪式消费时代的无序发展，一轮轮兼并重组、

市场淘汰后，中国家电工业生产集中度日益提高，进入了寡头
较量、品牌对垒阶段。但由于游戏规则不规范，加上有更多的
后来者、竞争者进入，中国家电工业近年来市场竞争高度白热
化，价格战此起彼伏，企业间剑拔弩张，致使行业的发展后劲严
重受损。

与此同时，随着家电外资企业在中国进入稳定发展期，正
不断整合在中国分散的企业、产品资源，形成竞争新锐势。

严峻的现实，已向中国家电企业提出了一个崭新的课
题——如何在未来的竞争中赢得新优势？越来越多的企业、企
业家清醒地意识到，是到了改变中国家电业竞争法则的时候
了。资深产业观察家刘荷清告诉记者，推行合作中竞争的新战
略，实现共赢，是中国家电业理性的选择。

面临重新洗牌？
创维与志高相互持股，海尔与格力渠道合作，海信、长虹和

TCL结成彩电技术联盟，体现了中国家电业成熟度的提高，它
至少传递了两个重要的信息——

一是中国家电企业已经从竞争走向了竞和战略。由于格
力空调“专业化”，销售能力强，然而产品较为单一，而能与
格力空调地位匹配的，也就是海尔的冰箱和洗衣机，三者均
是全球销量第一的产品。显然，对于格力来说，充分地利用
渠道资源，将专卖店销售渠道利用最大化，增加其他盈利板
块，增加企业总体盈利能力，不乏是明智之举。

苹果、谷歌盯上了智能电视的大生意，苹果的Apple TV、
谷歌的Google TV向电视产业渗透，让老牌彩电企业感到巨大
的威胁。海信集团董事长周厚健坦言，现在最大的敌人不在内
部，中国的彩电企业只有联合起来建立标准，才能夺得更大的
话语权。

二是拉开中国家电产业格局重新洗牌的序幕。资本和品
牌的结盟，将掀开中国家电业的洗牌！罗清启认为，当竞争者
以少而集中在几个巨头手中时，竞争相应就上升为一个高度，
而形成联盟后，各企业规模会有较大增长，盈利能力得到提升，
双方的整体盈利总量会翻倍增长。

显然，创维与志高相互持股，海尔与格力渠道合作，海信、
长虹和TCL结成彩电技术联盟，不讲兼并，只是寻求合作，实现
互补共赢成为这一格局形成的写照，中国家电业以这样的状态
步入下一个时代。资深产业观察家刘荷清则表示，在这种合作
模式引导下，中国家电格局竞争主体将不再是家电集团，而是
以同盟为单位作战的家电联盟。

结盟须谨防法律雷区
从以往的经验来看，中国的家电行业一盘散沙，难以形

成有效的联合；此次各家电企业为了应对共同的危机而结
盟，说明市场竞争的压力已经迫使中国的家电企业携手共同
面对困境。

中国电子商会副秘书长陆刃波指出，从立法宗旨和未来
中国反垄断法的价值取向来看，家电企业结盟如果出现了协
调市场、价格共谋、排挤其他者的行为，那么，无论是按照传统
的反垄断法理论，还是根据现代反垄断法的精神，都可能构成
违法。

深度睡眠环境的全面解决方案
美的空调相关负责人表示，经过深入研究，美的发现空调单纯的制冷或制热功能已经不能满

足消费者的需求，随着生活品质的提高，只有潜心研究符合消费者需求和使用感受的产品，才能真
正服务好消费者，进而被广泛接受和青睐。

从2008年率先掀起变频空调普及风暴，美的正是依靠对消费者需求的精准把握，成为变频销
量冠军，成为消费者首选。2011年，美的空调推出了“深度睡眠”系列变频空调，全面满足消费者在
进入深度睡眠阶段对环境的所有需求，采用国家发明专利“深度睡眠曲线”，营造“恒温精控、内外
静音、柔性保湿”的舒适睡眠环境，颠覆传统的“制冷、制热产品”概念，为消费者的睡眠健康提供支
持，再次树立行业标杆，主导了行业发展的最主要趋势。

美的空调该负责人告诉记者，空调已经从“调温度”到“变环境”开始了功能的转变，美的“深度
睡眠”系列变频空调均采用由超高效双转子压缩机和高金镀换热系统组合成的“硬件系统”，和压
缩机、电控、智能部件等方面的十五大超微感变频精确控制“软件技术”，省电效果非常明显，为用
户提供了深度睡眠环境的解决方案，自然备受消费者青睐。据悉，在五一期间，美的深度睡眠系列
变频空调热卖全国，部分店面甚至出现断货现象，足以看出消费者对产品的热烈追捧。

全满意服务免除顾客后顾之忧
美的空调坚持“用户至上”的宗旨，在不断提升产品力的同时，更是在售后服务等方面实现创

新。“美的正在展开无处不在的服务营销，让服务成为顾客向他人炫耀的资本。”业内专家分析道，
提供与竞争对手与众不同的差异化服务，是美的独树一帜的制胜之道。只有当企业的服务价值是
竞争对手所未能创造和提供的、差异化的、个性化的，才能够通过服务营销创造、维系顾客忠诚度
和好口碑。

今年，美的宣布从2011年1月1日起，凡购买美的变频空调的消费者，自购买之日起一年内，
若因产品本身质量问题，均可享受“免费包换”服务；而美的一直实施的“变频空调无条件十年包
修”政策继续有效。至此，美的变频空调成为全行业首家推出“一年包换＋十年包修”标准的企业，
为消费者带来了福音。

从2009年的“变频制热不满意无条件退换”服务到2010年的“十年包修”服务，再到今年的“一
年包换”服务，美的变频空调始终从消费者利益出发，不断创新服务方式、提升服务水平，免除顾客
购买的后顾之忧。在眼下空调销售旺季到来之际，美的变频空调的“全满意”服务将为更广大的用
户提供最舒心便捷的保障，树立了行业服务标杆，进而引领全行业服务水平不断迈上新台阶。

近日，一向竞争激烈、擅长单
打独斗的家电业爆出“结盟”的新
闻：创维与志高相互持股，海尔与
格力渠道合作，海信、长虹和
TCL结成彩电技术联盟，通过互
借优势以降低竞争成本拉低产品
价格，并共同提升综合竞争力与
服务力。帕勒咨询资深董事罗清
启指出，未来，中国家电业将从

“零散制造”迈向“共同创造”的新
模式。

晚报记者 朱江华/文 赵楠/图

“用了美的深度睡眠变频空调后，每天睡觉都舒舒服服，第二天精神头都
好多了。”广东的申先生说，“以前买的空调噪声比较大，还忽冷忽热，让我入
睡比较难，现在换的美的变频空调几乎没有任何声响，温度还恒定，这样一
来，我可以一觉睡到天亮，感觉身体都好了很多。”

晚报记者 朱江华

由“调温度”到“变环境”

美的深度睡眠变频空调成首选

家电品牌从对手到结盟，体现在卖场带给消费者的是什么呢？家电品牌从对手到结盟，体现在卖场带给消费者的是什么呢？


