
版序 证券简称 证券代码 关键词

Ｂ１

上投摩根 报眼提示

Ａ８

宝盈基金 更新招募书摘要

Ｃ３

工银瑞信 日常公告

３

Ｃ７

东方基金 日常公告

２

Ｃ８

申万巴黎 日常公告

３

Ｄ５

中信红利 更新招募书摘要

Ａ２

友邦华泰 日常公告

Ｃ４

融通基金 日常公告

２

Ａ２

华安基金 日常公告

Ｃ７

金鹰基金 日常公告

Ｄ６

华商基金 更新招募书摘要

版序 证券简称 证券代码 关键词

Ｃ７

汇丰晋信 日常公告

Ｃ３

海富通 日常公告

Ｃ３

银华基金 日常公告

３

Ｃ７

长城基金 日常公告

Ｃ３

汇添富 日常公告

２

Ｃ７

景顺长城 日常公告

Ｄ７

南方成份精选 更新招募书摘要

Ｃ４

南方基金 日常公告

２

Ｄ８

国投瑞银创新动力 更新招募书摘要

Ｃ８ ＳＳＴ

中华

Ａ ００００１７

日常公告

Ｃ８ Ｓ＊ＳＴ

盛润

００００３０

日常公告

版序 证券简称 证券代码 关键词

Ｃ７ Ｓ＊ＳＴ

生化

０００４０３

日常公告

Ｃ８ ＳＳＴ

张股

０００４３０

日常公告

Ｃ４ Ｓ＊ＳＴ

东泰

０００５０６

日常公告

２

Ｃ８ Ｓ＊ＳＴ

美雅

０００５２９

日常公告

Ｃ８ Ｓ ＳＴ

闽东

０００５３６

日常公告

Ｃ８

吉林制药

０００５４５

日常公告

Ｃ７

光华控股

０００５４６

日常公告

Ｃ３ Ｓ＊ＳＴ

长岭

０００５６１

日常公告

２

Ｃ４

陕国投

Ａ ０００５６３

日常公告

Ｃ１ Ｓ＊ＳＴ

光明

０００５８７

日常公告

Ｃ７ Ｓ＊ＳＴ

恒立

０００６２２

日常公告

２

版序 证券简称 证券代码 关键词

Ｃ８ ＊ＳＴ

高新

０００６２８

日常公告

２

Ｃ８ Ｓ

武石油

０００６６８

日常公告

Ｃ３ Ｓ＊ＳＴ

天发

０００６７０

日常公告

Ｃ８ Ｓ＊ＳＴ

朝华

０００６８８

日常公告

Ｃ３ ＳＴ

联油

０００６９１

日常公告

Ｃ７ Ｓ＊ＳＴ

聚友

０００６９３

日常公告

２

Ｃ８

唐钢股份

０００７０９

日常公告

Ｃ３ Ｓ＊ＳＴ

鑫安

０００７１９

日常公告

Ｃ４ Ｓ＊ＳＴ

三农

０００７３２

日常公告

Ｃ８ ＳＳＴ

集琦

０００７５０

日常公告

Ｃ６ Ｓ＊ＳＴ

炎黄

０００８０５

股改说明书

版序 证券简称 证券代码 关键词

Ｃ７ Ｓ＊ＳＴ

星美

０００８９２

日常公告

２

Ｃ３ ＳＳＴ

亚华

０００９１８

日常公告

Ｃ７ Ｓ＊ＳＴ

海纳

０００９２５

日常公告

２

Ｃ４ ＳＴ

科 苑

０００９７９

日常公告

Ｃ４ ＳＳＴ

兰光

０００９８１

日常公告

Ｃ７

中核钛白

００２１４５

日常公告

Ａ４

三鑫股份

００２１６３

日常公告

Ｃ８

独一味

００２２１９

日常公告

Ｃ８

川大智胜

００２２５３

日常公告

Ｃ４

邯郸钢铁

６００００１

日常公告

版序 证券简称 证券代码 关键词

Ｃ１

赣粤高速

６００２６９

日常公告

Ｃ４

营 口 港

６００３１７

日常公告

２

Ｃ４ ＳＴ

国药

６００４２１

日常公告

Ｃ５

北 大 荒

６００５９８

日常公告

Ｃ４

大众公用

６００６３５

日常公告

Ｃ７

国投电力

６００８８６

日常公告

Ｃ４

长江电力

６００９００

日常公告

Ｃ４

郴电国际

６００９６９

日常公告

Ｃ８

中国南车

６０１７６６

日常公告

Ｃ４

国投新集

６０１９１８

日常公告

12

月

18

日晚餐会上，陈宗云西装革履，和公

司高管到每桌经销商前敬酒、寒暄。

陈宗云被认为是中国卫浴瓷业的泰斗级人

物，一手将四维控股（

600145

）（原名四维瓷业）打

造上市。

2005

年，陈宗云从四维控股董事长兼总经理

位置退下来，他的一个朋友想做成霖股份的产品，

让他帮忙引荐一下， 他拨通了成霖股份负责国内

市场的欧阳慧的电话。 “你在哪里？ ”电话那头问，

“在广州，”“我也在广州，我正在找你。 ”

成霖股份想让陈宗云过去， 但是陈宗云还没

有决定。他已经接到过几个这样的邀请，但是他还

没有想好进哪家公司，也没想好是否该退休，他当

时已经

58

岁。

后来双方又谈了几次， 成霖股份给了陈宗云

很好的条件，态度恳切，关键是“在内销市场上，有

决定权”这个承诺打动了他，他一直做卫浴产品，

还想做下去， 不过当时还当着一家国外品牌的顾

问，所以当

2006

年

7

月

1

日和国外品牌的合同期

结束后，他就来成霖股份上班了。

陈宗云加盟成霖股份两年多， 在内销上做出

了不少改动。

经销商感知了这种变化， 来自山东青岛的经

销商王建钢说，“我们之前给企业反映情况， 来自

台湾的领导都非常客气礼貌，边听边记在本子上，

记得一本一本的，可是回去就没音信了。 ”

成霖集团副总经理颜国基将国内市场出现的

可喜变化归功于陈宗云。 “陈总到了之后，到经销

商那里跑的多，市场铺的也开了。 ”

记者：

都说中国卫浴市场乱
，

实际情况如何
？

陈：中国市场没有想象的那么乱，站在外边看

不懂的当然会觉得乱。 现在全世界都想进入中国

卫浴市场，也表明中国市场很有魅力。

成霖以前和经销商合作不成功，也不能说

是经销商诚信差，当时企业认为经销商欠了公

司的装修款、货款却一走了之，但是从经销商

方面来讲，店面开门

4

个月还没有生意，货物

卖不出去还给这么多，反而认为是企业欺骗了

他们。

另外也可能表明企业在经销商选择上有问

题，不讲信用的全世界都有，讲信用的经销商中国

比比皆是。

记者：

怎么看广告的作用
？

陈：不主张盲目投入广告，羊毛出在羊身上，

希望产品在价格上有吸引力， 也等于让利给了消

费者。如果光想着做广告来赢得市场，就好比把拐

杖忽悠成自行车卖了，赚自己不该赚的钱。秦池酒

就是教训。

记者：

怎么选择经销商
？

陈：选经销商要讲究缘分，缘分这个东西很难

讲，一起合作，脾气对了就减少误解，关键看双方

彼此是否认同。

我们会尽力帮助经销商将市场做大， 如果实

在合作不来的经销商会换，重庆市场换了经销商，

现在销售额增长就很快。 在一个城市也不止设一

个经销商，也不一定会选当地最大经销商代理。

如果产品、策略对路自然就会有经销商，

2005

年我们开经销商大会，来了

30

多个经销商，这次

有

180

个。

记者：

如果经销商老反映一个问题
，

会烦吗
？

陈：之前会烦，现在已经到了耳顺之年。

经销商反映的问题可能你早就知道， 但如果

老是反映一个问题， 就说明这个问题对他来说很

重要，要认真对待。

和经销商交流和让成霖卫浴受益不浅， 现在

北方很多城市都在用太阳能淋浴， 但是我们没有

配套产品，在经销商建议下，我们最近要推出适合

太阳能的淋浴喷头。
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12

月

18

日，

61

岁的陈宗云站在

180

多位经销商面前，深感责任重大。

作为成霖股份（

002047

）副总经

理，他领导一个

80

多人的内销团队，

在强手如林的卫浴市场开疆辟地。

2006

年

7

月

1

日上任以来，他最常做

的事情就是面对经销商， 但是这次，

气氛有些凝重。

“金融危机”难以回避，成为挂在

他嘴边的话，代理商私下聊，不问“你

们那里受影响没有”，而是问“你们受

了多少影响”？ 特别是，如今房地产行

业不景气，装修类产品受到的冲击比

房地产还大。

如果是往年，经销商大会要在来

年

3

月份才召开，成霖股份今年将会

议提前，就是希望尽快和经销商就目

前形势进行沟通，并抢在竞争对手之

前完成部署。 就在成霖股份召开经销

商大会之后两天，几家卫浴企业也将

经销商会议提前。

抢得先机，就增加一份胜利的机

会。 由于外销受挫，成霖股份前三季

度主营收入

11.81

亿元， 同比下降了

12.28%

。 成霖集团副总经理颜国基告

诉证券时报记者：“现在都不说中国

是世界工厂了，而是说中国是世界市

场，我们希望能打开国内市场。 ”

内销的压力最终压在陈宗云的

肩上。

改 变

两年前，陈宗云到成霖股份上班

时，发现其国内市场做的比自己想象

的还差。

成霖股份是一家台资企业，

1991

年设厂，按照“台湾接单，大陆生产，

行销世界”的模式兴建。 在水龙头行

业已经做到亚洲第一。

成霖股份内销算不上成功。 公司

董秘林志伟说：“我们不太有资格谈

内销， 作为一个已经进入大陆

17

年

的企业，不能说时间太短，毕竟市场

已经给我们

10

多年时间了。 ” 但是，

内销只占成霖集团销售额的

3%

。

成霖股份做国内市场已经十多

年，之前为打开国内市场，曾经大力

铺货，最后货款难以收回，公司对内

销心存忌惮，虽然一直在做，但是规

模一直不大。 公司认为，国内经销商

的诚信度有问题，很难打交道。

“这个市场并不是努力去做就有

回报。 ”陈宗云说。他原来认为成霖股

份是因为对内销不关心，才打不开内

销市场，但是后来发现并非如此。 “公

司创始人将他的妹妹都派过来打国

内市场，但是方法不对。 ”

2006

年陈宗云开始负责成霖股

份内销，面对的是一群满腹牢骚的经

销商。 有经销商表示：“和成霖合作，

就像做了一场噩梦。 ”最突出的问题

是交货不及时，经销商货架上没有产

品卖。 “生产线都用来生产外贸产品

了。 ”

外贸企业习惯于已有行为方式，

一旦生产线吃紧，有限保障的将是外

销， 因为外销才是最重要的盈利源。

陈宗云只有经常沟通，到车间里要产

品，他一度扭转了这种形势，但是今

年上半年，内销交货不及时的毛病又

犯。

成霖股份给很多大企业做代工，

产品种类丰富，“我们将产品拿出来

一部分，就足够打国内市场。 ”陈宗云

说，“但是这些产品是给老外做的，并

不适合中国市场。 例如淋浴喷头在国

外是暗装，而国内是明装，这就需要

改造。 ”在卫浴设备上，外国人远没有

中国人那样赶时髦，国外的款式很久

不变都可以，但是国内卫浴设备外形

变化很快。

成霖股份的优势是在水龙头，但

是陈宗云说，“国内消费者不习惯单

独买水龙头，没有水槽他们连水龙头

都不买，实际上，做一个水槽的成本

很低，配起来卖的利润更高。 ”不仅仅

是水龙头和水槽，成霖股份还将水龙

头和卫生洁具组合销售，其母公司盛

林集团旗下的山东美林就是一家生

产陶瓷的老企业。

陈宗云反复强调 “组合销售”的

必要性，不少经销商反映，这种改革

让营业额提升不少。

内外不同

让产品适应国内市场只是需要

改革的一部分，离把产品销售出去还

有很长的路。

“我们更像是服务行业， 那些大

经销商更像是我们的客户，我们帮他

们设计产品，制造产品，并且帮他们

销售， 我们甚至可以告诉大客户，最

近应该订什么货，订多少货。 ”成霖股

份董秘林志伟表示。 优秀的外贸企

业往往体现在成本控制、按时交货和

质量好等方面。

外贸企业高度依赖成熟的通道，

而国内尚无成熟通道可以依靠，如果

想打开国内市场，他们就必须付出额

外的成本。 内销通常实行代理商制，

而想让代理商代理，品牌化就成了企

业自然而然的选择。

从服务几个客户，到服务上百家

经销商；从埋头做生产，到宣传企业，

打出品牌知名度，外贸企业必然要越

过这个门槛。 在这些方面，外贸企业

现在还像个幼儿园学生。

即使在国内市场，国际大品牌依

然是外贸企业的效仿目标，国际卫浴

巨头在国内占据了高端市场。 在经销

商会上，成霖股份工作人员拿出一个

卫浴支架，说是公司为某国际品牌代

工的产品，售价

2000

元，现在公司将

几百件给经销商做促销，而价格是

56

元。

这种巨大的价格差距，一方面显

示出外贸企业的机会，另一方面显示

出外贸企业和国际巨头的差距。 经销

商看到的更多是机会，经销商由此认

为产品成长空间巨大。

经销商和成霖股份虽然坐在一

条船上，但双方的看法却很难一致。

为了应对这次危机，陈宗云制定

了开小店计划， 并拿群狼战术举例，

告诉经销商，成霖还没有强大到让客

户跑很远的路来买产品的地步，用户

还是喜欢就近购买产品，如果能多开

40

平方米的小店，增加和客户见面的

机会，就增加被选购的几率，“开

100-

200

平方米的店铺租金太高。 ”

来自广州的经销商周健基就不

赞同这种做法：“

40

平方米的小店有

损品牌形象，会把品牌做坏了。 ”他在

广州开了

4

个店，其中有一个面积达

500

平方米。

矛盾突出体现在广告方面，经销

商认为， 成霖股份应该做广告，“高

宝” 这个内销品牌在国内曝光率太

低，尽管业内人人都知，而且评价很

高，但不能让客户产生认同感。 来自

安徽亳州的一位经销商表达了自己

的不满：“我对公司产品非常有信

心，今年才开的店，卖的也不错，但

是我想卖的更好， 广告投入必不可

少， 公司说等到经销商到

800

家之

后再投入广告， 但是我认为公司现

在就应该投入广告， 最好在央视投，

拉动终端消费， 这样经销商也会增

多， 企业赚了钱就更有能力做广告，

形成良性循环。 ”

经销商王建钢认为，公司应该给

予经销商更多的支持，他们主要做工

程， 但是成霖在产品定价上太死，策

略上也不够灵活，“我做了

10

多年没

放弃，一个是因为产品质量好，另一

个就是因为等更多的支持政策。 ”

两年增

5

倍

在陈宗云之前，成霖股份负责内

销高管都来自台湾， 他们请陈宗云

来， 就是希望改变内销的被动局面。

如今， 当年播下的种子已经有了收

获。

这两年，成霖股份的经销商以每

年

20-30

家的速度增长，产品覆盖范

围增加。 去年，公司内销在连年亏损

之后达到盈亏平衡， 今年将实现盈

利。 陈宗云告诉经销商，

2008

年公司

在很多不利条件的影响下，内销市场

依然取得不俗业绩，“公司今年内销

营业额是

2005

年的

5

倍， 而一号竞

争对手下降了

30%

。 ”

对陈宗云更加有利的是，公司上

层对内销的支持也在加大。

颜国基说 ：“

2

万亿投资建铁

路，铁路每隔一段就要建一个岗站，

每个岗站都要用水龙头， 就业的工

人也会买水龙头。 ”时间不同了，公

司的策略也不同， 之前国外市场很

好，公司的策略会放在国外，现在国

内市场潜力更大， 之后公司会在资

源上对内销倾斜。

繁华暂退非萧然
暂时的挫折并不足以掩盖中国

外贸企业的实力
。

这次全球金融危机
，

类似不可
抗因素

，

波及到几乎所有行业和所
有企业

，

外国主顾的荷包缩水
，

自然
就下调需求

，

但由此判断外贸企业
穷途末路

，

显然有失公允
。

一般来说
，

外贸企业没有渠道
，

缺少品牌
，

位于产业链的末端
，

只能
干最苦最累的活还拿不上钱

。

当今社会已经高度分工
，

每个
环节都必不可少

，

处于产业链的何
处不重要

，

重要的是能不能做好
。

金

飞达
（

002239

）

董秘周剑认为
，“

关键
看有无核心优势

，

同样代工
，

金飞达
的毛利率达到

20%

，

很多小厂只有
3-5%

。 ”

周剑举例
，

美邦擅长做渠道
，

该
公司只做渠道

，

产品是代工
，

做的很
好

。 “

一些品牌企业现在选择外包制
造业务

，

因为他们在这方面没有优
势

，

企业要明白自己的优势
，

只做最
擅长的部分

。 ”

金飞达认为自己的优势就是
保证产品质量

、

按时交货的能力
。

这次金融危机没有损伤这个优势
，

“

一旦市场回暖
，

优秀的企业将更
有生机

。 ”

金飞达
95%

以上出口到美国市
场

，

金融危机对公司造成一定的影
响

，

但是公司并没有选择内销
。

该公
司认为

，

国内市场所受影响也很大
，

而且国内市场是自己不擅长的部
分

，

如果要进入
，

会选择收购一些比
较成熟服装品牌的方式

。

记者在调查中了解到
，

很多
外贸企业都对内销态度暧昧

，

毕
竟外销才是他们自认为很擅长的
主战场

。

内销先锋陈宗云
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制表
：

技术部

国内生产，销售全世界，这是外贸企业的生存方式。海外

市场不佳，对许多外贸企业来说，就好比一群习惯出海征战

的战士，可以挥发的空间日渐缩水。而最近国家出台的政策，

将会给内需注入一针强心剂。 瑞贝卡、鲁泰等外贸型企业都

在加大内销方面的投入。

有些外贸企业想一举破除“外贸内行，内贸外行”的魔

咒，成霖股份就是其中一个代表。

成霖股份
：

外贸精英欲打内销
“

突围仗
”

证券时报记者
向 南

水龙头车间

外贸车间


