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2015年两个月内，全球家电业
两宗超大型企业并购案，中国企业
都曾参与其中，但均以遗憾收尾。

中国的企业海外并购，还按照
中国的方式去运营行不行?金友华的
观点是难度很大，“据我所知，有些
国内企业收购了海外企业之后却运
营不下去，说到底文化是无法是逾
越的。外国人着重考虑的还是将来
发展风险的问题。”

国际品牌在中国充分竞争，中
国品牌要想走出去却很难，金友华
认为原因有三：一是，中国家电品
牌对品质的追求还不极致;二是，技
术仍是仿造体系为主;三是，企业仍
处于低端的竞争体系中。

未来，中国家电企业要想推进
国际化、并购海外企业，应该注意
哪些方面?

他的建议是，第一，要做国际
化经验的积累和国际化人才的培
养，人要走出去，“再过十年，中国
保证不一样了。因为现在中国每年
到海外的留学生很多，熟悉了人家
的文化。”

第二，中国企业的诚信、道
德、价值观等意识要和国际接轨。
该有的普世的价值观、该有的通用
的技术质量规则要去坚守，这不是
一个简单的过程，而是一个长期的
过程。

第三，从制造业的角度来讲，

要始终坚持把产品做精做实，做精
做细以后才能打造品牌，不然品牌
就是无本之源，没有基础。

但金友华同时指出，目前国
际上对中国人的看法已经落伍。
其实，近年来中国的发展和进步
非常大，尤其在产品上，已经越
来越与国际接轨，但一些外国人
还是认为中国制造就是粗制滥
造，因此给中国人的报价就偏
低，考虑到成本因素，低报价必
然带来低质量，这说明很多外国
人还是不了解中国。

“他们还是认为我们停留在以前
的水平。事实上，我们的水平在快
速的发展，不过还是要给他们一个
认识的过程，要真正的将实力展示
给他们看。”金友华认为虽然这还需
要一段时间，但通过双方不断的接
触和合作，外国企业对中国企业的
认知一定会逐步提升。

而目前全球家电领导品牌惠而
浦重组中国白电领军企业合肥三洋
已经完成，这恰好给中国企业提供
一个“走出去”的窗口，也给外国
人创造一个真正了解中国优秀企业
的平台。由于整合了惠而浦全球研
发平台、创新技术、国际化管理经
验，以及合肥三洋成熟的市场、渠
道资源、本土化运营优势，对于并
购后新公司的发展，家电行业普遍
持看好态度。

中国家电企业
海外并购为何接连失利？

房市不景气、经济也低迷……
2015年，中国家电市场整体延续平
稳状态。一直以来，在家电领域，

厨卫电器不管在市场竞争层面，还
是利润空间均处于优势，企业日子
过得也相对轻松。但随着整体市场

需求不足，厨电市场也逐渐告别高
速增长。其中，随着房地产需求低
迷，传统家电建材渠道也受到不小
影响。记者注意到，在一些建材
城，不乏已经转行和倒闭的门店。
2016 年，市场寒冬不会轻易过去，
传统家电建材渠道经销商怎么办?这
是横在很多从业者前的问题。但转
换思维，谋求新出路是每个人的共
识。

在众人绞尽脑汁创新转型的同
时，围绕精装修、整体厨房设计等
点子不断酝酿和发酵。2015年，奥
维数据显示：2015年前三季度，吸
油烟机、燃气灶、消毒柜精装修配
套量分别同比增长 15.26%、18.99%
和 55.06%。据了解，在如日本等很
多发达国家，房屋交付时就已经配

备如吸油烟机、燃气灶、热水器等
家电。很多国外家电企业和房地产
商、燃气公司等关系十分密切。

据奥维有关负责人透露，2015
第三季度，吸油烟机和灶具仍为一
级配套产品，吸油烟机配置率有所
增长，为 96%;消毒柜和热水器为二
等级配套产品，消毒柜和热水器配
置率明显上升;其他家电为第三等级
配套产品，净水器配置率增长凸显。

2016 年 3 月，一年一度的家电
行业盛宴——中国家电及消费电子
博览会继续举行。其中，由中国家
用电器协会、中国房地产业协会跨
界合作指导的房地产采购高峰论坛
将首次亮相。据介绍，该论坛将邀
请万科、恒大、绿地、碧桂园、融
创、鸿坤地产、华远地产、远洋地

产、招商局地产、万通地产、阳光
100、 三 盛 宏 业 等 数 十 家 全 国
TOP100房地产企业采购总监及以上
级别高管到会。

房地产行业和家电行业的结合
无疑给双方带来巨大的机会和利润
空间。对于家电企业来说，这种B2B
业务远比直接面对消费者更容易，而
且销量更大。对于房地产企业来说，
增加精装修则会提升房屋价值，吸引
更多消费者。如果相关房屋精装配
套的标准出台，那么传统只负责销售
的家电建材渠道商势必受到影响。
因此，面对市场需求不足，传统家电
建材渠道商应该认清形势，积极应
对。即使玩儿法会变，但究竟如何
变，怎么变没人说得清，只能靠自己
去不断学习和实践。

家电建材经销商：2016换玩儿法吧


