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漫步者：以并购完善品牌布局

证券时报记者 杨苏 陈霞

漫步者 （

002351

）

2013

年上半年

净利润

5025

万元，经营活动净现金流

高达

2.72

亿元。 对于公司来说，品牌

是最重要的资产， 而技术研发和产品

质量则是保障。

在参观厂区两个多小时的时间

里， 漫步者董事长张文东引领着投资

者一层楼一层楼详细讲解， 他的热情

感染了现场很多投资者。

坚持发展自有品牌

1996

年“漫步者（

Edifier

）”品牌诞

生。由始至今，漫步者以及子公司坚持

以自有品牌参与国际竞争。

张文东在与投资者的互动中，

14

次提到了“品牌”，这也可能是当天出

现最频繁的关键词———要理解漫步

者，就需要理解漫步者的品牌，因为这

是漫步者最重要的基因。

2013

年半年报中，漫步者这样表

述自身的核心竞争力：始终坚持“发

展自有品牌为主”的发展战略，非常

注重自有品牌在消费者中的口碑、产

品品质和客户服务。 经过十多年的开

拓和发展，漫步者已发展成为极具竞

争力的国际知名多媒体音箱品牌之

一，在中国多媒体音箱品牌中处于领

军地位。

对于活动当日投资者询问有无考

虑给国际大厂代工时， 张文东回答非

常干脆：“很简单，没有。 ”

张文东介绍， 漫步者是完全不一

样的企业，公司的目标绝对不是做代

工把钱挣到，而是要做一个伟大的品

牌，“我们要做出一个中国人自己的

品牌。 ”

漫步者品牌也逐渐得到了官方和

国内外消费者的认可。

早在

2009

年

4

月，“

Edifier

漫步

者” 被国家工商行政管理总局认定为

“中国驰名商标”；

2010

年

6

月， 漫步

者由国家工商总局评选为全国首批、

北京市唯一一家 “国家商标战略实施

示范企业”。

在消费者关注度、用户首选品牌、

用户关注产品等数据方面， 众多媒体

市场调查显示“漫步者（

Edifier

）”品牌

均处于领先地位， 在消费者中形成了

较强的品牌认可。与之相对应的是，很

多做代工的上市公司， 可能收益很不

错，员工数量也很多，但是在国际市场

上的品牌知名度平平。

对于漫步者在国际市场上的声

誉， 张文东颇为自豪地说：“哪家中

国企业可以把产品放在以色列的苹

果专卖店里去卖？ 目前为止只有漫

步者。 ”

品牌影响力需要公司扎实的业务

发展作为根基。张文东表示，通过并购

进行行业品牌布局， 同时保证产品质

量、研发创新，是发展漫步者品牌最重

要的战略。

资金花得实实在在

在外界看来，漫步者

2010

年上市

时赶上了好时候，计划募资

4

亿多元，

最后超募了

7

亿多元。随后，漫步者即

设立了专门的投资部， 为公司由普通

到高端的品牌体系建设和发展， 寻找

立足点。

张文东称， 自己和公司投资部工

作人员多次前往日本、 美国和欧洲国

家探访企业， 不过在遴选并购标的上

却非常小心。 “因为花钱太容易，但挣

钱很难。 ”

据张文东介绍， 在探访企业过程

中发现，有的企业在业内吹得很厉害，

但是到现场去看就发现有问题， 漫步

者不会考虑； 另一个情况则是标的

没问题， 比如很多日本企业在经济

不好的时候会选择出售， 但张文东

表示：“有的企业体量相对太大我

们玩不了， 最后我们可能会被它拖

下水。 ”

2011

年

12

月， 漫步者迈出了重

要的一步， 斥资

900

多万元人民币收

购了日本的高端耳机厂商

STAX

。

如今，

STAX

已成为漫步者的全

资子公司。 据漫步者介绍，

STAX

公司

的前身由

Naotake Hayashi

创立于

1938

年，是静电耳机的代名词，相关

技术在全球范围具有独一无二的核心

竞争力， 代表着目前耳机技术所能达

到的最高水准。

据了解， 此次收购漫步者并没有

动用募集资金部分。目前，漫步者的现

金非常充裕， 仍然在继续寻找下次并

购行动对象。

张文东称，“以后大家可能会听到

漫步者又收购了谁，而且一旦收购，收

购对象肯定比

STAX

要有名的多，不

过目前事项进展八字还没一撇， 但是

公司只要有了方向就去努力。 ”

“环顾整个中国所有做音响、做耳

机的厂家，没有人有我们这样的布局，

更没有人有我们这样的行动。”张文东

说，公司以后在实施并购时，并购标的

要严格挑选， 要把资金花到实实在在

的地方， 这样整个耳机的布局才有立

足点， 要进入一个新的领域就需要这

样操作。

千分之三与十万次

在当日活动中， 张文东明确定位

漫步者两个发展方向： 创新发展多媒

体、新的耳机发展战略。 此外，漫步者

也在发力汽车音响业务。张文东说，近

日， 公司刚刚参加了汽车音响的经销

商大会，以前没有发力这个领域，现在

要重点关注。

在各类产品中， 漫步者把技术和

质量尽力做到了极致。

据介绍， 漫步者一直重视自主研

发，不断加大投入。

截至

2013

年

6

月

30

日， 漫步者

拥有

2

项发明专利、

29

项实用新型专

利、

67

项外观设计专利， 形成了一道

领先于对手的技术壁垒。在广州，漫步

者建立了自己的产品工业设计中心，

有十几位工业设计师全力投入研发。

张文东认为， 漫步者的投入应该是同

行最高的， 研发投入占销售收入比例

超过

3%

。

在质量方面，张文东介绍了两个

细节，其一，“漫步者音响不开包就能

卖出去”。 原因是漫步者多媒体产品

的返修率只有千分之三，比竞争对手

百分之几的水平整整低了一个数量

级。 因而，在多媒体音响领域，作为行

业创始者的漫步者，已经占据了口碑

的高地。

其二，漫步者还自己设计测试环

境， 对产品进行了最高要求的改进。

比如耳机， 用户最多的抱怨是线会

断， 尤其是对于漫步者的耳机断线

不能接受。 以前的摇摆实验系统强

度不够， 张文东专门发明了一个测

试工具系统， 以业内最强级别的力

度来摇线。

开始时， 无论是漫步者还是市面

上大多数国外品牌， 都在几千次的摇

线后断掉了，唯一例外是苹果耳机。不

过， 现在漫步者的耳机线已经可以摇

过

10

万次，进步非常巨大。

有意思的是，张文东对自己的介

绍是“最高产品负责人”。 除了管理

工作外，就是要把产品做好，像公司

的首席工程师那样关注每一个细

节。 从投资者角度看来，这样重视产

品的管理意识， 是漫步者最重要的

综合实力。

董事长张文东：

要做让人尊敬的企业

证券时报记者 陈霞 杨苏

近日，在深交所、深圳证监局相

关人士和漫步者董事长张文东等高

管带领下，

50

多位投资者参观了漫

步者（

002351

）位于东莞松山湖的产

业园。在两个多小时的时间里，投资

者详细了解了漫步者的发展战略及

品牌特色， 并于公司董事长展开了

面对面交流。

投资者：

公司用闲置资金购买

了大额理财产品

，

为什么不专注主

业扩张

，

将资金用于能产生更大收

益的投资并购上

？

张文东： 今年上半年公司通过

买理财产品贡献的收益接近

1500

万，为什么要这样做？ 我认为，投资

很容易， 但没人能保证花出去钱就

一定能挣到钱。如果没有好的项目，

没有大的把握，公司宁愿保守点，而

不是盲目投资。

公司上市以来的对外投资只有

一起， 但这一起收购可以列入中国

中小企业对外收购的典范。

漫步者在

2011

年底以

900

多

万元人民币完成了全资收购日本著

名静电耳机品牌

STAX

。静电耳机的

技术门槛高过目前其他耳机种类。

目前， 全球能设计制造静电耳机的

厂商少之又少， 而

STAX

不仅是其

中之一，而且是静电耳机的创始人。

这个收购极为成功， 不仅每年

能给公司创造接近

300

万净利润，

尤为重要的是， 收购了

STAX

使得

漫步者耳机项目的战略发展有了一

个高的立足点， 其技术也将对漫步

者的耳机项目起到积极促进作用。

用一个形象的比喻就是：在耳机

战略规划上，漫步者就是汽车行业的

大众低端品牌汽车，那么要收购的目

标应该是能拉开档次的奥迪，更高级

别的保时捷这样水平的公司，只有这

种收购才能不断完善漫步者的品牌

形象和市场体系，而不是继续收购和

漫步者同质化的企业。

投资者：

据了解

，

漫步者一直在

做汽车音响

，

目前公司在汽车音响

领域的发展策略是什么

？

张文东：关于汽车音响业务，公

司一开始的理念是卖物美价廉的产

品， 但后来发现我们把产品定位想

得太简单了。 不是物美价廉的产品

就一定有好的市场，这个行业里，消

费者反而相信“好货不便宜”，产品

价格低了渠道没有利润， 也就没有

推广的信心。 所以公司下一步是调

整市场定位，提升产品档次，不仅要

依靠漫步者品牌做汽车音响的中低

端市场，还要用

HiFi

的品牌专门针

对汽车音响高端市场， 从而形成高

低搭配的产品线。

但从另一个方面讲， 这些年跌

跌撞撞走过来也实现了无心插柳柳

成荫的局面， 原来公司无心插柳做

的汽车低音炮产品反而带来了比较

高的利润。 因为漫步者在低音炮领

域的技术和品牌认可程度高， 使得

很多消费者会在别的品牌组合中专

门配个漫步者的低音炮， 所以公司

未来会有更高端系列的低音炮上

市， 不仅继续坚持做到小体积大能

量，还要设计的更时尚漂亮。

投资者：

公司的半年报数据显

示海外销售收入不是特别理想

，

未来

公司在这一方面有没有什么计划

？

张文东：今年以来，欧洲和美国的

经济复苏步伐都比原来预期的要慢，

而且整个海外市场的销售体系也在变

化中，传统卖场在萎缩，电子商务在不

断扩张， 这些都给公司的海外销售带

来了影响。

此外， 原来我们市场销售很好的

阿根廷，

2011

年起采取了一个新的叫

“等额进出口贸易”的外贸政策，使得

公司产品在阿根廷的销售骤降。 而伊

朗因为核危机带来的制裁也对公司的

销售业绩形成拖累。

但今年因为开发出了适销对路的

产品，也有新的市场机会。 例如，俄罗

斯市场就产生了新的利润贡献。 正是

在海外市场的变化中，我们发现，不能

再按照以前那种 “人家有什么我也做

什么”的思路做产品了，必须要有全然

不同的设计，独一无二才能有市场，才

能有定价权。所以，公司的产品设计理

念已经得到调整， 相信今年的销售情

况会比去年好。

投资者：

公司有没有给移动设备

或其他音响

、

耳机品牌做代工的计划

或想法

？

毕竟很多企业通过代工不仅

获得较多利润

，

并且规模发展非常快

。

张文东：没有。漫步者自从成立以

来所做的一切努力， 就是一定要做自

己的品牌。

最简单的道理， 你看

LV

会去给

谁代工吗？绝对不可能。做品牌和代工

根本是两种不同的企业发展思路，两

种理念的挣钱模式也不一样。

我们不愿意生产出好的产品销售

到市场上， 结果别人不知道是漫步者

做的， 中国这种默默无闻为别人做嫁

衣的企业太多了， 这绝对不是漫步者

的追求。

我们想做的是一个可以让人尊敬

的企业。我们会继续坚持做自有品牌，

不断努力做得更好， 扩大品牌影响力

和认知度， 使别人能够知道某个产品

是漫步者这一品牌生产和制造的。 漫

步者就是这么一步一步走到今天的，

虽然公司规模不大， 但每一个漫步者

人都心存这一信念和理想。

投资者：

漫步者未来的成长空间

会来自于哪些方面

？

张文东：公司今年以来的战略调

整，一方面是加大了耳机产品研发力

度，使耳机收入有了明显增长，较去

年同期增长

112.14%

； 另一方面加大

蓝牙、便携音箱的研发，推出了数款

符合潮流、受广大消费者喜欢的音箱

产品。

所以， 尽管由于全球经济持续低

迷， 公司海外销售没有达到预期的增

长。但随着多款便携、蓝牙音箱的推出

及耳机产品的升级， 预计下半年内销

收入会有所上升。

从产品体系来看， 公司有专门的

HiFi

研发生产部门，瞄准的就是

HiFi

高端音响市场。另外，公司在教育耳机

市场具有优势， 漫步者自中标英语水

平考试专用耳机到现在已有

5

年多，

很多地方的教育考试耳机都使用公司

的产品。

有一个好的依托， 我们再把它延

伸出去。在教育耳机行业学生市场里，

漫步者大有可为， 这也是公司未来新

的方向。

感受漫步者对品牌的炽热

证券时报记者 陈霞 杨苏

� � � �

参观漫步者

（

002351

）

园区的时间仅

仅两个多小时

，

但笔者却在这段时间里

，

切实感受到了董事长张文东对公司的那

份热情和激情

，

也了解了公司做品牌的

信念和决心

。

漫步者将做品牌的理念

，

渗透到公

司的每一个细节

。

参观过程中

，

让笔者感触颇深的是

漫步者总部极具特色的主楼设计

：

正面

的幕墙是蓝色船帆造型的弧形玻璃墙

面

，

简洁大气

，

楼前放置巨大的音乐喷

泉

，

相得益彰

。

后来才得知大楼的设计出

自漫步者的首席设计师之手

。

另一个让笔者感叹的是漫步者的员

工福利待遇

。

漫步者不仅为员工宿舍楼

配备了空调和光纤宽带

，

而且食堂的级

别也被评定为广东省示范职工食堂

。

据

介绍

，

食堂的主厨还有着做韩式料理的

经历

。

漫步者董事长张文东笑称

，

厨师要

求

“

地面比菜板干净

”。

此外

，

漫步者还为

员工配备了多项文化娱乐设施

，

包括酒

吧

、

台球室

、

网吧

、

棋牌室和足球场等

。

值得一提的是

，

活动当日带队兼讲

解生产工艺各个环节的

，

并非漫步者董

秘或者生产技术总监

，

而是漫步者董事

长张文东

。

他在讲解过程中展现出的激

情和热情

，

深深感染着每一个投资者

。

在

两个多小时的参观时间里

，

从装配部到

物料部

，

从消声室到测试中心

，

张文东带

领投资者们一层楼一层楼详细介绍

，

对

公司的热爱溢于言表

。

在参观中

，

投资者看到

，

为了提升质

量和进行产品检测

、

研发

，

漫步者为许多

生产环节采购了欧洲顶级的先进设备

。

比如消声室中的人体模型

，

看上去外形

普通

，

但是设备采购成本动辄以百万计

。

漫步者的营销也给笔者留下了不错

的印象

。

在活动的最后答问环节

，

针对漫

步者当下的经营状况

、

未来业务扩张和

发展重点等问题

，

张文东一一详尽解答

，

并且拿出最新的音响产品全场传阅

，

现

场引发了一些投资者的购买欲望

。

①

②

③

④

①董事长张文东

③投资者参观生产车间

杨苏/供图 彭春霞/制图

� � � � 有投资者问： 漫步者是否考虑过给

国际大厂代工？ 张文东回答非常干脆：

“没有！ ”

张文东认为， 漫步者的目标绝对不

是做代工挣钱， 而是要做一个伟大的品

牌，“我们想做的是一个可以让人尊敬的

企业，一个中国人自己的品牌。 ”

②漫步者生产车间

④投资者参观消音室

⑤

⑤漫步者东莞工业园


