
LED产业“爆发”一年增收不增利

渠道争夺战或升级 设备国产化被看淡

□本报记者 傅嘉 游沙

随着勤上光电、德豪润达、雷士照明等企业纷纷推行高举高打的渠道战略，“爆发”成为LED行业2013年的关键词。不过，时近年尾，行业爆发背后的种种问题也开始凸显。在11月25日举行的“2013高工LED大会”上，业内人士表示，今年是LED企业增收但不增利的一年，而且，下半年渐渐趋缓的

价格战并未完全停歇，未来两年我国LED行业仍将面临毛利被继续摊薄的风险。

分析人士表示，此前，LED企业左手握有高昂的毛利，右手握有高额的政府补贴。 而2013年以来，两大利器均受到了残酷的压制。 随着制造门槛的逐步降低，未来行业内在渠道端的竞争将更加激烈，规模将是决定业内上市公司能否维持利润的胜负手。

看上去很美

“2013年照明行业迅速发展，带动上中下游产能得到充分的发挥，也让产能过剩局面有所减缓，无论是做材料、配套、装备的，整个行业‘看上去很美’。 ”高工LED董事长张小飞表示。

但实际的情况并不如业内想象的乐观。 高工LED披露的数据显示，2013年中国LED行业的总规模为2638亿元，同比增长为28%，低于业内预期。 张小飞表示，2013年LED行业虽然订单很多，企业的营收有所增长，但是因为价格战高企，企业之间竞争的底线越来越低，行业的利润被迅速摊薄。

中国证券报记者在“2013高工LED大会”上了解到，目前大多数LED企业的下游客户赊账越来越多，付款周期越来越长，产业链上的欠款现象越来越严重。 “今天打了几十个电话催款，只能叫他们凑一点钱给我。 ”一位行业人士诉苦道。

数据显示，截至2013年，国内LED上游企业大概有51家，中游封装企业有1750家，下游应用企业数量高达15000家，行业集中度方面，国内目前还没有厂商占有率超过5%。

张小飞表示，从明年起行业整合会比较多，传统照明转向LED照明的企业数量将达到最高峰，LED行业企业总数量也会达到最高峰，市场竞争将变得更加激烈：上游，大部分本土企业将死亡，本土芯片厂家最终存活率预计在30%左右；中游，企业只有与下游形成策略联盟才能生存，一部分企业将

成为大规模专业厂商，而其他的超过1000家LED封装企业将被淘汰；下游，应用企业也将面临大洗牌，预计LED照明企业未来5年死亡将超过50%，传统照明企业死亡将超过30%。

其实，今年部分企业已经开始启动了企业的整合战略。德豪润达收购雷士照明，进行产业链上下游垂直整合；三安光电拟收购台湾璨圆光电以及美国流明，既有横向整合也有纵向整合。近日，利亚德宣布收购金达照明，希望借助后者的技术优势、项目经验、渠道资源及客户资源，加快公司LED照明

业务板块的拓展。

专家指出，任何一个产业都会经历一个由成长到衰退的演变过程，LED目前已进入成长期，这个阶段市场前景良好，容易出现厂商产品相互竞争的局面，破产率和合并率相当高，那些财力与技术较弱，经营不善，或新加入的企业，因产品的成本较高或不符合市场的需要，往往会被淘汰或被兼并。

渠道争夺仍是重心

“LED不仅是一个电子产品，其自身的消费品属性目前也被市场所广泛接受。 但不管行业的集中度如何提高，可以预见的是，渠道仍然是未来企业的重心。 ”一位业内人士向中国证券报记者表示。

11月21日，勤上光电公告，公司拟投资4039.95万元在北京、上海、广州、深圳、成都、合肥、郑州、沈阳、西安九大城市设立区域营销管理中心，建设全国性的营销管理平台。 有业内人士指出，这一投资额已经占到勤上光电前三季度利润的一半左右，在行业利润下滑的背景下，业内企业对渠道的重视

由此可见一斑。

一位不愿具名的LED上市公司高管认为，LED短期内仍是典型的项目驱动型行业，70%左右的收入均来自于项目渠道，渠道的争夺将是重心所在。 “除了上游设备，LED行业整体来看门槛并不高，这使得渠道资源一定程度上将决定企业能否做大。 ”近几年随着行业的集中度提高，业内的企业数量已经在开始缩小。

广日股份一位负责人向中国证券报透露，公司的LED基本都采购自欧司朗等进口企业，在销售单价上并不具备优势，但依靠强大的渠道资源，凭借毛利较高的产品仍然能维持较高的利润。 “但今年以来压力也很大，我们必须通过各种付费渠道搞到各地第一手的招标资料，目前各大厂商对项目的

争抢十分激烈，一个热点项目通常都要头破血流才能拿下来。 ”

在“2013高工LED大会”上，阳光照明总经理官勇表示，除了项目资源外，业内对经销商资源的争夺也趋于白热化。 目前市场上已经出现三种非常明显的模式，分别是：上游跟下游合作、经销商自建品牌、上游产业进入下游渠道，总体来看，供应链整合的力度非常明显。

LED另一个不容忽视的新兴渠道当属电商。 数据显示，欧普照明、奥朵、洲明翰源等照明品牌“双十一”期间销售额均突破千万元大关。 洲明科技品牌总监梅志敏透露，洲明翰源品牌LED照明产品“双十一”活动的销售额大大超出预期，“‘双十一’开始一小时后销售额便斩获300万元，截至24点，活动总成交笔

数已经突破两万笔，销售额已经达到了2142万元。 ”业内不少厂家借助“双十一”通过电商对积压产品进行了集中的低价清库存。

官勇认为，和传统渠道不同，电商的包袱很轻，这是显而易见的优势。 但是线上的思维跟线下做的经销思维完全不一样，如果不拿互联网的思想来做电商，基本不会成功。 线上的营销模式需要更多的互联网基因，这对于做LED行业的从业者来说是个巨大的改变，而不仅仅是开一个网店这么简单，

如今LED的电商渠道仍是十分初级的阶段。

设备国产化低于预期

今年下半年以来，LED上游设备的结构调整曾经引发过业内的广泛关注。 中报期间，一位业内人士向中国证券报记者透露，由于行业集中度的提高，部分中小企业已经开始将MOCVD机台转让给三安光电这样的大企业。 由于MOCVD机台是生产LED芯片的核心生产资料，该人士认为上游的

产能向龙头企业集中将使得过往芯片惨烈的杀价场面得以缓冲。

近期，关于MOCVD的国产化的消息也从业内频频传出。有产业人士认为，全球MOCVD设备市场被德国Aixtron和美国Veeco两家国外巨头所垄断，而全世界70%左右的MOCVD均销往中国，如果进口替代的效应被激活，不仅将大大降低LED芯片的制造成本，改善企业的盈利环境，同时也有利于中

国企业在LED产业拥有更大的话语权。

但在“2013高工LED大会”上，诸多业内人士向中国证券报记者表示，MOCVD的国产化并不会如外界想象的那样顺利。 “今年应该是刚刚起步，有部分产品出货，但短期内该类产品仍将是调试阶段，到2015年之前国产MOCVD设备并不会有什么市场机会。 ”张小飞说。

张小飞指出，国内企业目前只是刚刚组装出MOCVD设备成品，部分核心零部件仍然采购自外国企业，并不能说是实现了国产化，而仅仅是刚刚能实现国产，而且该类设备的调试周期漫长，即使用现在的国产设备，也不能降低企业的生产成本。

其他LED企业表达了相同意见。 北方微电子总裁赵晋荣向中国证券报记者介绍，多数企业短期内不敢对国产MOCVD设备寄予过多期待，因为LED照明设备平均的使用年限都在5-7年左右，对MOCVD有很高的要求，目前LED市场竞争又非常激烈，产品质量是企业的生命，如果短期内大面积使用

国产MOCVD设备，可能给产品质量带来较大的不确定性，且MOCVD设备需要不断地维护更新，对设备提供方的实力要求也较高。

关于LED上游设备国产化的相对成熟领域和未来的突破口，张小飞介绍，目前国内在封装和检测等方面的实力较强，技术也较为成熟，部分企业的设备已经跟国外没有区别，目前产业链内的相关设备已经开始大规模地替代进口，且未来有可能走出国门实现产品的国际化。

对于封装设备的市场前景，主做LED芯片封装的鸿利光电董事长李国平表示，封装行业是典型的规模性行业，随着国内LED市场的不断壮大，公司未来将不断地采购封装设备，以提高产能规模，同时还将以智能化为抓手，不断地调试封装设备，以求提高产能。

渠道争夺仍是重心

“
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不仅是一个电子产品，其

自身的消费品属性目前也被市场所

广泛接受。 但不管行业的集中度如

何提高，可以预见的是，渠道仍然是

未来企业的重心。 ”一位业内人士向

中国证券报记者表示。
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西安九大城市设立区域营销管理中

心，建设全国性的营销管理平台。有
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行业整体
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自欧司朗等进口企业， 在销售单价

上并不具备优势， 但依靠强大的渠

道资源， 凭借毛利较高的产品仍然

能维持较高的利润。“但今年以来压

力也很大， 我们必须通过各种付费

渠道搞到各地第一手的招标资料，

目前各大厂商对项目的争抢十分激

烈， 一个热点项目通常都要头破血

流才能拿下来。 ”

在“

2013

高工

LED

大会”上，阳光

照明总经理官勇表示，除了项目资源

外，业内对经销商资源的争夺也趋于

白热化。 目前市场上已经出现三种非

常明显的模式，分别是：上游跟下游

合作、经销商自建品牌、上游产业进

入下游渠道，总体来看，供应链整合

的力度非常明显。
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一小时后销售额便斩获
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元。 ”业内不少厂家借助“双十一”通

过电商对积压产品进行了集中的低

价清库存。

官勇认为，和传统渠道不同，电

商的包袱很轻， 这是显而易见的优

势。 但是线上的思维跟线下做的经

销思维完全不一样， 如果不拿互联

网的思想来做电商，基本不会成功。

线上的营销模式需要更多的互联网

基因， 这对于做

LED

行业的从业者

来说是个巨大的改变， 而不仅仅是

开一个网店这么简单， 如今

LED

的

电商渠道仍是十分初级的阶段。

LED产业“爆发” 一年增收不增利

渠道争夺战或升级 设备国产化被看淡

□

本报记者 傅嘉 游沙

随着勤上光电、德豪润达、雷士照明等企业纷纷推行高举高打

的渠道战略，“爆发”成为

LED

行业

2013

年的关键词。 不过，时近年

尾， 行业爆发背后的种种问题也开始凸显。 在

11

月

25

日举行的

“

2013

高工

LED

大会”上，业内人士表示，今年是

LED

企业增收但不

增利的一年，而且，下半年渐渐趋缓的价格战并未完全停歇，未来

两年我国

LED

行业仍将面临毛利被继续摊薄的风险。

分析人士表示，此前，

LED

企业左手握有高昂的毛利，右手握

有高额的政府补贴。 而

2013

年以来，两大利器均受到了残酷的压

制。随着制造门槛的逐步降低，未来行业内在渠道端的竞争将更加

激烈，规模将是决定业内上市公司能否维持利润的胜负手。

设备国产化低于预期

今年下半年以来，

LED

上游设备的结构调整曾经引

发过业内的广泛关注。 中报期间，一位业内人士向中国

证券报记者透露，由于行业集中度的提高，部分中小企

业已经开始将

MOCVD

机台转让给三安光电这样的大企

业。 由于

MOCVD

机台是生产

LED

芯片的核心生产资料，

该人士认为上游的产能向龙头企业集中将使得过往芯

片惨烈的杀价场面得以缓冲。

近期， 关于

MOCVD

的国产化的消息也从业内频频

传出。 有产业人士认为， 全球

MOCVD

设备市场被德国

Aixtron

和美国

Veeco

两家国外巨头所垄断， 而全世界

70%

左右的

MOCVD

均销往中国， 如果进口替代的效应

被激活，不仅将大大降低

LED

芯片的制造成本，改善企

业的盈利环境，同时也有利于中国企业在

LED

产业拥有

更大的话语权。

但在“

2013

高工

LED

大会”上，诸多业内人士向中国

证券报记者表示，

MOCVD

的国产化并不会如外界想象

的那样顺利。 “今年应该是刚刚起步，有部分产品出货，

但短期内该类产品仍将是调试阶段，到

2015

年之前国产

MOCVD

设备并不会有什么市场机会。 ”张小飞说。

张小飞指出， 国内企业目前只是刚刚组装出

MOCVD

设备成品， 部分核心零部件仍然采购自外国企

业，并不能说是实现了国产化，而仅仅是刚刚能实现国

产，而且该类设备的调试周期漫长，即使用现在的国产

设备，也不能降低企业的生产成本。

其他

LED

企业表达了相同意见。北方微电子总裁赵

晋荣向中国证券报记者介绍，多数企业短期内不敢对国

产

MOCVD

设备寄予过多期待， 因为

LED

照明设备平均

的使用年限都在

5-7

年左右， 对

MOCVD

有很高的要求，

目前

LED

市场竞争又非常激烈， 产品质量是企业的生

命，如果短期内大面积使用国产

MOCVD

设备，可能给产

品质量带来较大的不确定性， 且

MOCVD

设备需要不断

地维护更新，对设备提供方的实力要求也较高。

关于

LED

上游设备国产化的相对成熟领域和未来

的突破口，张小飞介绍，目前国内在封装和检测等方面

的实力较强，技术也较为成熟，部分企业的设备已经跟

国外没有区别， 目前产业链内的相关设备已经开始大

规模地替代进口， 且未来有可能走出国门实现产品的

国际化。

对于封装设备的市场前景，主做

LED

芯片封装的鸿

利光电董事长李国平表示，封装行业是典型的规模性行

业，随着国内

LED

市场的不断壮大，公司未来将不断地

采购封装设备，以提高产能规模，同时还将以智能化为

抓手，不断地调试封装设备，以求提高产能。

看上去很美

“

2013

年照明行业迅速发展，带动

上中下游产能得到充分的发挥， 也让

产能过剩局面有所减缓， 无论是做材

料、配套、装备的，整个行业‘看上去很

美’。 ”高工

LED

董事长张小飞表示。

但实际的情况并不如业内想象

的乐观。 高工

LED

披露的数据显示，

2013

年中国

LED

行业的总规模为

2638

亿元，同比增长为

28%

，低于业

内预期。 张小飞表示，

2013

年

LED

行

业虽然订单很多，企业的营收有所增

长，但是因为价格战高企，企业之间

竞争的底线越来越低，行业的利润被

迅速摊薄。

中国证券报记者在 “

2013

高工

LED

大会”上了解到，目前大多数

LED

企业的下游客户赊账越来越多，付款

周期越来越长，产业链上的欠款现象

越来越严重。 “今天打了几十个电话

催款，只能叫他们凑一点钱给我。 ”一

位行业人士诉苦道。

数据显示， 截至

2013

年， 国内

LED

上游企业大概有

51

家，中游封装

企业有

1750

家，下游应用企业数量高

达

15000

家，行业集中度方面，国内目

前还没有厂商占有率超过

5%

。

张小飞表示，从明年起行业整合

会比较多，传统照明转向

LED

照明的

企业数量将达到最高峰，

LED

行业企

业总数量也会达到最高峰，市场竞争

将变得更加激烈：上游，大部分本土

企业将死亡，本土芯片厂家最终存活

率预计在

30%

左右；中游，企业只有

与下游形成策略联盟才能生存，一部

分企业将成为大规模专业厂商，而其

他的超过

1000

家

LED

封装企业将被

淘汰；下游，应用企业也将面临大洗

牌， 预计

LED

照明企业未来

5

年死亡

将超过

50%

，传统照明企业死亡将超

过

30%

。

其实，今年部分企业已经开始启

动了企业的整合战略。德豪润达收购

雷士照明，进行产业链上下游垂直整

合；三安光电拟收购台湾璨圆光电以

及美国流明，既有横向整合也有纵向

整合。 近日，利亚德宣布收购金达照

明，希望借助后者的技术优势、项目

经验、渠道资源及客户资源，加快公

司

LED

照明业务板块的拓展。

专家指出，任何一个产业都会经

历一个由成长到衰退的演变过程，

LED

目前已进入成长期，这个阶段市

场前景良好，容易出现厂商产品相互

竞争的局面， 破产率和合并率相当

高，那些财力与技术较弱，经营不善，

或新加入的企业，因产品的成本较高

或不符合市场的需要，往往会被淘汰

或被兼并。

2013

高工

LED

大会现场 本报记者 傅嘉 摄
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