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财经

民企家电黑马
谋划“虎口夺食”
菏泽海普：由卖家电升级为造家电
文/片 本报记者 刘红杰 马云云

看好5000万台的市场

“夹缝”中逆市出手

如今的中国家电业，海尔、美的、

格兰仕、海信、格力……群雄逐鹿大

打品牌战、价格战、营销战，选择这样

一个竞争激烈的行业，很多人对孙军

利很不理解：“一个民企，哪是家电巨

头的对手？弄不好，出师未捷……”

卖磁带起家的孙军利却对市场

有独到的认识。跟他一起摆摊卖磁带

的人，只有他自己发了家。“不是没市
场，关键看你对市场如何把握。”

1996年，靠着卖磁带积累的资金，

孙军利成立了菏泽金霸商贸有限公司，

做家电流通。如今，公司家电占领菏泽

60%的市场，去年年销售额超过2亿。

多年的经营让他捕捉到了家电市
场巨大的潜力。“目前中国的洗衣机需

求量为5000万台，但洗衣机还未进入公

共场所，家庭内的洗衣机细分也没有实
现，未来市场空间更大。国内生产洗衣
机的大型厂家不超过50家，其他家电如

彩电的生产企业也屈指可数。”

孙军利作出了人生中的一个重

大决定。2008年11月，他在菏泽市牡

丹区高新工业园区投资5个亿建立了

洗衣机生产厂，开始了从家电销售商

向生产商的转型。

今年1月，海普电器的洗衣机正

式投产，经过近一年的不断开拓，产
品销售网络也逐步扩大到省内的临

沂、枣庄、聊城、济宁等市，省外也已
打开河南9县区以及河北、山西、江苏

等地市场，目前销量达8万台，预计年

底将突破10万台。

不过，孙军利的视线不仅仅局限

在洗衣机这一单一产品上。“现在做

洗衣机，明年做冰箱，下一步做空调、

彩电。”在海普工业园，孙军利指着正

在建设的厂房说，“全是钢筋混凝土

结构，我不是心血来潮，而是立足于

企业的长远发展考虑。”

花在材料上的钱

比别人多两成

尽管公司经营已小有起色，但孙

军利清楚地看到，在竞争激烈的家电

行业，想要脱颖而出，绝非一日之功。

海普是另外一个公司的品牌，原

来做出口，所以国内知名度不高。孙

军利通过合作取得这个品牌，是看好

了这个品牌的基础价值，“合同中规

定，未来这个品牌完全是我的。”

作为民营企业家，孙军利的优势
很明显，“我的企业我做主！我制定的

政策会得到有效执行，否则走人。员

工有事可以直接找我谈，不存在层层
阻隔。”目前，海普产品主要仍在周边

省市的县区或者农村销售，开辟的主

要还是低端市场。就算在自己的金霸

家电卖场内，海普的产品也只占到二

到三成，还是海尔卖得最好。“站在

‘巨人’面前，我们是只小蚂蚁。但我
会让这个品牌越做越大。”

“品质、销售、创新，要打开市场，

无外乎要在这三方面多下功夫。”

为了保证产品质量，海普集团对材
质的要求很高，孙军利说，海普在材质

上花费的成本比南方规模差不多的同

行要高出20%。为了确保业务代表能提

供高品质的服务，他甚至自己跑到新开

辟的市场，不看产品销量，而是考察公

司业务代表工作得怎么样。

说起未来，孙军利很有信心，“舞
台是公平的，行业的技术也比较成

熟，就看企业怎样用心发展。而且作

为新兴企业，我们没有历史负担。”而

谈及目标，孙军利则显得有些谨慎，

“我不敢说要做行业最强，但起码不
要落在其他同行的身后，希望将来有

人的地方就有海普的产品。”

海普电器是一家专业生产洗衣机、电

冰箱等家电，集电器研发、生产和销售于一

体的公司，厂区占地300亩。经过一两年的

发展，公司已初步建立了以市场为导向，技

工贸一体化、产供销一条龙的技术模式，建

立了以区域重点省会城市为直销中心，以

地区为重点，辐射县级城市的营销网络。

尽管只是处于起步阶段，海普电器的

发展已形成一股强劲势头。一位卖磁带起

家的小摊贩，变成菏泽市的家电零售业巨

头，其“内功”不可小觑。在不久的将来，海

普很可能成为家电生产市场上又一颗家

喻户晓的新星。

⑥
3日，海普电器股份有限公司董事长孙军利从菏泽赶到山西运城，“冬季天冷，

正是洗衣机行情走俏的时候。我去看看那里的市场。”作为今年才投产的民营家电

企业领班人，孙军利的营销才刚刚起步。一个卖磁带起家的小摊贩，变身菏泽的家

电零售业巨头。不仅如此，他敢于进入海尔、美的等强手林立的家电生产领域，一

定有着非同一般的自信。
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