
唯唯有有变变革革才才更更美美好好
11月25日，华帝商道大型

营销文化论坛在济南开幕，开
启了“华帝商道”济南站的布
道之旅。此前，“华帝商道”布
道之旅已在重庆、西安、郑州
成功举办过三场，华帝领导、
业内专家学者与经销商们济
济一堂，透过“问道、论道、传
道、行道”，为经销商们答疑解
惑，传播华帝品牌理念和文化
价值，探讨商道与人道如何共
生共长，完美地诠释了华帝商
道的精、气、神。论坛期间，本
报特别访问了中山华帝燃具
股份有限公司董事、总裁黄启
均，副总裁、营销总部总经理
刘伟，他们畅谈了对当前厨电
行业发展趋势、企业文化价值
理念、企业责任与公益事业、
互联网时代的营销创新的理
解，并详细介绍了“华帝营销
基本法”。

□ 张开学

中山华帝燃具股份有限公
司董事兼总裁黄启均，1992年与
其他六位创始人共同成立华帝。
在他的带领下，华帝股份经历两
权分离、股份上市、赞助奥运会、
并购百得厨卫等大事件，一步步
成长为中国厨卫行业领军品牌。

华华帝帝首首创创的的““营营销销基基本本法法””
论坛上，众多经销商关注的

除了“变革”二字，交流最多的就
是“营销基本法”。据中山华帝燃
具股份有限公司副总裁、营销总
部总经理刘伟介绍，变革要有章
可循，做到变而不乱，越变越好，
所以才有“营销基本法”一说。其
根本出发点是满足消费者的需求
和维护消费者的利益，在管理上
做到奖罚分明，让企业和经销商
由“利益共同体”转变到“命运共
同体”，二者同呼吸，共命运！

纵观华帝“营销基本法”，可
从三个“一”(一个核心、一个准则
以及一个转变)加以解读。

一个核心：以消费者为核心

“我觉得，华帝的发展就经销
商的发展带动企业的增长。从销
售的角度出发，我在这里可以用
最笨的方式说教(我们经销商叫做

“话疗”)，我就想把华帝的规章制
度营销理念编成书，变成华帝的

“基本法”，让经销商按照这个基
本法去做事。我也是从华帝的经
销商走出来的，我从零做到八个
亿，有了感情了，只不过我是把这
个东西做得更有文化了，这个文
化体系更有发展。体系里面的东

西可以改，但是华帝的精神不能
改，那就是始终以消费者为核心：
在产品上要以消费者需求为导
向，在服务上要以维护消费者利
益为根本。”

刘伟表示，华帝不论制定什
么规则，其根本出发点是以消费者
为核心的，包括华帝下面的一级经
销商、二级经销商所构成的整个

“大华帝”体系，都是为了更好地让
产品和服务更好地传递给消费者。

一个准则：奖罚分明

论坛上有一则“商鞅变法”的
视频宣传片特别能够予人警示：
变革不但要有章可循，更要“情”、

“理”分明。只有这样，才能做到奖
罚分明；只有这样，才能推动大家
一起更好地发展。

“华帝的经销商体制发展至
今，无疑取得了长足的发展，但同
时也面临着一些问题。第一是思
想跟不上，第二是经营跟不上，你
只能说是忍痛割爱，朋友是朋友，
不能因为我们朋友做得好，你把
整个市场都丢了。朋友可以做得
更长久，但是商业的模式还是要
走下去，商业是大家互惠互利，共
同发展，而不是我就不想多做，我

不想完成任务。大家不管做商业
还是做朋友，都有一个基本的原
则，这个基本原则不能错，要把这
个基本原则做好。”黄总表示，华
帝对经销商的“情”与“罚”要区别
开来，必须要有原则，做到奖罚分
明。

在这个问题上，部分经销商
提出有些处罚可以仁慈一些，毕
竟彼此合作的时间久，双方都有
感情了。对此，刘伟表示，有一次
台湾峰会不能参加，那次总裁办
公室是罚了我一两千元，我当时
觉得有点冤，因为我也在外面跟
经销商谈工作，但是我愿赌服
输——— 承诺了的事情就要做到，
没有别的借口可讲。

“说到仁慈，我也在想，我不
认可的是，谁说严厉的管理就叫
不仁慈，我反而觉得严厉的管理
才是一种负责任的、仁慈的管理。
经销商就跟小孩似的，如果小孩
想学习就学习，不想学习就不学
习，父母撒手不管也许显得仁慈；
但是，等他长大了，他就注定成不
了才。从现在开始，我们对经销商
的管理和帮扶，一定要做到奖罚
分明。只有这样，才能让经销商由
一个个体户成长为一个企业家。”

一个转变：

从利益共同体到命运共同体

华帝自创立以来，在20余年
的发展过程中，企业和经销商始
终是一个紧密的整体。即，华帝在
成就了众多经销商的同时，也获
得了自身的发展，两者是息息相
关、紧密相连的一个整体。

“我觉得是这样，对于一个团
队、一个组织，对于企业的的业务
本身，他是需要有规则的，而且这
个规则是中性的，“情”这个问题是
很辩证的，如果你只顾“情”，最后
会乱了“法”，会导致企业运营不下
去，害了大家。所以，在业务这一块
儿，我就像严父一样。而对个体的
尊重以及对人性的呵护，我又像慈
母。

刘伟表示，企业自古以来的
严父也好、慈父也罢，只有张弛有
度的搭配和严慈并举的管理，才
真正能够成为像我们今天所说的
道与术的关系。只有这样，才能把
规则和潜规则结合起来，才能把
一个企业真正地做到比较合理，
才能让企业经销商由利益共同体
向命运共同体的转变，这正是营
销基本法的精髓所在。

中山华帝燃具股份有限公司副
总裁、营销总部总经理刘伟，从华
帝经销商转型成为职业经理人。入
职华帝以来，他利用丰富的实战经
验以及20余年纵横厨卫行业的营销
阅历，大刀阔斧地开展营销变革和
渠道建设，引领华帝进入了高速发
展的营销快车道，被经销商亲切地
称作“话疗师”，被业界举为厨电
领域的“营销狂人”。
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从极寒之地——— 俄罗斯索契
传递完本届冬奥会火炬回来，中
山华帝燃具股份有限公司总裁黄
启均又马不停蹄的赶到国内的山
东济南。2013年，“华帝商道”大型
营销文化论坛相继在重庆、西安、
郑州等地举办，而济南是第四站。

坐在论坛的嘉宾席上，黄启均
难掩自豪之情，他告诉与会的华帝
经销商和媒体，华帝因为参与了索
契冬奥会的火炬设计，俄方奖励华
帝50万卢布，并且给了华帝3个火

炬手名额；同时，华帝申报国家级
工业设计中心的初审通过并进行
了公示，有望在本年度入选第一
批国家级工业设计中心。

对于华帝的经销商而言，品
牌综合价值的提升无疑将成为市
场销售最大的推力。而更为重要
的是，黄启均这次不仅带来了好
消息，更结合商业文明、哲学、规
律和技巧，鞭辟入里的为经销商

“把脉诊断”，更为齐鲁大地华帝
经销商廓清前行路径。

因时而变，

才能让品牌走得更长远

在论坛上，最先映入记者眼
帘的是水火交融、阴阳结合的太
极图标志出现在大屏幕上，屏幕
两边各有一个“道”字和“术”的大
型条幅，甚是醒目，这不但暗示着
华帝商道的哲学精髓，也暗合了
此次论坛的主题词“变革”。

企业经营中的变革是永远的话
题，关键是变的主题、节奏和方向。

“从厨电行业发展来看，一是
行业发展前景广阔，品牌集中度进
一步提高；第二个从技术层面而
言，互联网商业模式所带来的商机
和对传统模式的冲击，需要企业做
出战略性的调整；第三是消费主体
的变化，在70、80甚至90后消费群
体主宰的时代里，如何满足新消费
群体的需求。这些都是我们变革的
动力和内因。”黄启均表示。

齐鲁是儒家文化的发源地，从
文化的发源地追溯和重塑华帝商
业文明，似乎顺理成章。更为重要
的是，受儒家文化浸染的山东经销

商们，在跟随华帝走过20年发展年
头之后，表现得有些后继乏力。

而此时的华帝，正高速飞驰
在“增长”的通道上。

“2013年是华帝提出‘五年百
亿’的开局之年。但我们经销商一系
列问题却成为了发展中的绊脚石：
视野狭窄、小富即安、组织落后、归
属感、使命感日渐缺失等等，面对这
一系列问题，我们就在想如何培养
我们的经销商成为新时期的‘企业
家’，与华帝一起完成‘愤图强，冲百
亿’的目标”。黄启均表示，华帝最根
本的经营理念是人，华帝营销文化
的核心理念是培养一级经销商成为
优秀企业家，如果做到这一点，华帝
就是一家伟大的公司。

互联网时代，华帝

要由制造商转变成为服务商

在论坛现场，很多二级经销
商对华帝的电子商务颇有微辞，大
体是华帝电子商务的发展，对线下
的销售产生了一定的冲击，在电子
商务的冲击之下，华帝一、二级经
销商未来的生存之路在哪里？

黄启均表示，互联网所带来
的商业变革，是世界范围内的大
势所趋，华帝不可逆势而行，但华
帝在开展自己的电子商务时，前
提是结合华帝全国近万家的终端
所开展的O2O模式，“11月11号那
天，我们卖了5800多万，如果加到
11月10日下半夜和12日，总共卖
了6100万。我们如果从简单的卖
一个标准化的产品，过渡到卖综
合的解决方案，从卖产品到卖服
务，这一过渡空间就大了。所以互

联网的时代恰恰又为我们这种既
让消费者体验，又要提供给消费
者服务这样的产业一个很好的发
展契机和机会。所以我从去年开
始我就提出，华帝要从一个制造
商，转变成为一个服务商。要从制
造业变成服务业，也就是说我们
华帝要做成一个整体厨房生活解
决方案专业的、贴心的、最有竞争
力的服务提供商。”

以人为本，给消费者

提供创意和服务的厨房生活

在企业文化价值观上，华帝
注重以人为本。管理方面，以华帝
经销商为本，要让华帝的经销商
成为优秀的企业家；在产品研发
上，以广大消费者的需求为出发
点，给消费者提供创意和服务的
厨房生活。对此，黄启均从两个方
面阐释了华帝的“以人为本”。

2009年，华帝开发出具有革
命性的灶具产品——— 聚能灶，比
传统灶具节能37%的优势，使得该
款灶具在次年即入围《国家节能
产品目录》，华帝更在2011年升级
成为国家级技术中心。

在管理上，华帝努力让经销
商成为企业家，而在产品研发上，
华帝从消费者的需求出发，致力
于成为一个给消费者提供创意和
服务的厨电品牌。“而华帝在产品
研发上，也是以人为本，关注消费
者的需求变化，专注在厨房领域
做出垂直的扩张，消费者要的是
一个很好的厨房而不仅仅是一台
很好的灶具。所以我们从厨电，到
厨电一体化，到厨房一体化，到厨

房生活一体化，我们在整体上、战
略上把企业从一个绩效型的企
业，往一个战略创意上的产业调
整，努力给消费者提供创意和服
务的厨房生活。这是华帝发展的
动力所在，也是华帝发展的根本
所在。”

体育精神，

是华帝品牌的一面旗帜

相信很多人，提到华帝这个品
牌，第一反应就是：华帝热衷于体
育事业，几乎大大小小的体育盛会
总能看到华帝的身影。对此，黄总
表示，热衷体育是华帝精神的体
现，企业成长于社会，就应该再去
用于社会，赞助体育赛事是华帝回
馈社会的体现，因此华帝近二十年
来都跟体育结合在一起。

“在华帝起步初期，1994年全
国甲级联赛初始，我们就用联赛场
地作为华帝品牌的展示。后来联想
到运动会使用火炬，而华帝也是做
火的，企业与体育最好的结合方式
就是火。九运会，华帝便拥有了这
样一个契机，到十运会，到奥运会，
华帝把这个体育的故事成功地续
写了。后来这个故事一直在延续，
从奥地利的因斯布鲁克青年运动
会到新加坡的运动会，墨西哥的泛
美运动会、全运会、大运会、大青
会，华帝成了最专业制作火炬的企
业。前几天我去俄罗斯，作为索契
冬奥会火炬手，因为华帝参与了这
次冬奥会火炬的设计，俄方奖励五
十万卢布，这也是国际上对华帝品
牌的一致认可。”
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