
互联网电视产业群雄逐鹿

本报记者 高改芳 徐金忠

互联网电视行业烽烟再起。 日前，“超维生态”组成各方，东方明珠（600637）、兆驰股份（002429）、风行在线、海尔和国美再次聚首上海，共同宣布推出三款超低价4K互联网电视。 这意味着上述五家企业组成的“五珠连环”超维生态圈将正式挑战乐视、小米的互联网生态圈。

风行网CEO罗江春接受中国证券报记者专访时表示，传统的电视台有几千亿的盘子，如果电视可以互动起来，至少会有同等量级的盘子。 随着市场演进，老百姓接受双向互联网电视之后，这个几千亿盘子的价值就会体现出来。 未来，从内容端、运营端和基于场景的应用端入手，互联网电视的前景将更加广阔。

超维生态异军突起

12月10日，“超维生态”宣布推出55吋、49吋和43吋三款4K互联网电视，售价分别为2799元、2299元和1799元，以超低的价格抄底互联网电视。 这三款4K互联网电视由兆驰股份设计制造，东方明珠提供播控和海量正版的内容，风行网提供互联网运作支持。

此前，今年 9月23日，东方明珠、兆驰、风行、海尔和国美在北京举办主题为“五星连珠 光耀星汉”的风行电视战略发布会，五家行业巨头以资本入股的方式深度合作，共同构建起互联网电视行业的“超维生态”。

10月，兆驰股份发布公告称，将向上海东方明珠新媒体股份有限公司、青岛海尔股份有限公司及北京国美咨询有限公司共3名符合中国证监会规定的特定对象非公开发行2.38亿股，募集资金总额不超过29.4亿元，募集的资金在扣除发行费用后拟投资于互联网电视业务联合运营项目。

兆驰股份为什么要选择从制造企业向互联网电视运营公司转型？ 兆驰股份董事长顾伟介绍，今年的产业环境和中国制造业整体的情况，使得包括兆驰股份在内的制造业企业感觉到光靠ODM这种形式，在不久的将来会有很大问题。 这迫使兆驰进行转型。 兆驰是传统的制造业，优势是电视成本控制。 兆驰能够开发出一个性价比非常好的电视，把电视机成本做到比同行低7%-8%，还有就是兆驰的资金优势。

顾伟介绍，东方明珠很多机顶盒是在兆驰这里生产，在这个过程当中，大家谈起企业转型。 东方明珠的优势是牌照，全国总共七张牌照，有了牌照就可以做互联网电视。 其次是优秀的内容，东方明珠电影的版权市值在全行业是最高的，比爱奇艺、优酷网还要多。

于是，“风行电视”应运而生。 兆驰股份用资本的杠杆把大家结合在一起：兆驰股份增发，东方明珠认购22亿元，国美认购3.7亿元。 同时，在风行电视里面，兆驰占股51%，风行在线管理团队占18%，东方明珠占股20%，国美和海尔则分别是5%和7%的持股比例。

顾伟介绍，超维生态合作伙伴的目标是，风行电视在春节前发到用户手上100万台，明年全年要做到400万台。

据介绍，风行电视从广义上讲不只是一个型号，既有风行网自己推出的风行电视，还包括搭载风行OS的海尔和熊猫电视。 在未来三年1200万台的目标销量中，海尔承诺了100万台，国美承诺了50万台，熊猫也承诺了50万台，这样的话就有200万台了。 在销售渠道方面，风行电视将在线上线下同时进行销售，具体来说，搭载风行OS的海尔和熊猫电视将在海尔、国美和熊猫的线下渠道进行销售，同时也会引入风行网线上商城，而风行网自有品牌的电视则将只在风行线上商城进行销售，不会涉及线下。

智能电视之争升级

乐视网（300104）日前公告将斥资19亿元入股TCL多媒体，智能电视之争再度升级。

根据公告，乐视将通过旗下全资子公司乐视致新认购TCL多媒体新股3.94亿股，共投资近19亿元，乐视将持有TCL多媒体约20%的股份。 据了解，TCL多媒体是TCL集团的子公司，也是全球最大的LCD电视机生产及分销企业之一，在国外占据有很大的市场份额，不过，TCL目前正处于转型过程中，需要打破本身固有的模式。 而乐视致新是超级电视等智能终端的销售商，乐视超级电视本身就是互联网品牌，在业界有着不错的口碑，但是在硬件制造等方面却并没有太多优势。 双方将基于智能电视的业务展开合作。

事实上，在此次大手笔与TCL展开合作之前，乐视已经在乐视体育、手机、信贷等方面展开了布局，如拿下香港英超转播独家权、投资酷派等。 从这些大手笔投入看，乐视旨在为建立生态圈布局。

不过 ，顾伟 对此有 着自己 的看法 。 他 在接受 中国证 券报记 者专访时 表示，乐 视和小 米的生态圈是封闭的，特别是乐视，从自己买内容，自己拍电视、拍广告、拍电影，到自己设计 电视、卖电 视，再到 向硬件 厂商采 购电视，是 一个闭 环的生 态圈。 而 “超维生态 ”是一个 开放的 生态圈———东方明珠有牌照有内容，让专业的视频公司做专业的事，不需要兆驰、风行来承担很多压力和责任。 风行网站专做运营，在PC端和移动端的视频运营经验非常丰富，还有互联网的技术。 兆驰承担的责任是制造，制造出最便宜的互联网电视，是兆驰进入电视产业十年的结晶。 国美卖电视，海尔是利用自身的品牌帮助风行卖电视。 这是一个开放式的生态圈，好处是没有哪一家会承担特别大的风险。

关 于 乐 视 互 联 网 电 视 的 销 售 情 况 ， 顾 伟 认 为 ， 乐 视 电 视 仅 仅 是 用 互 联 网 的 销 售 模 式 ， 销 售 量 估 计 会 遇 到 瓶 颈 ， 因 为 粉 丝 经 济 不 能 维 持 乐 视 整 个 销 售 的 需 要 ， 这 么 多 年 来 乐 视 才 卖 出 300 多 万 台 。 有 鉴 于 此 ， 超 维 生 态 打 算 采 用 传 统 模 式 和 现 代 销 售 模 式 相 结 合 ， 比 如 国 美 、 苏 宁 的 渠 道 ， 又 比 如 代 理 商 的 渠 道 ， 超 维 生 态 也 会 通 过 淘 宝 、 京 东 、 天 猫 去 进 行 销 售 ， 只 有 这 样 ， 风 行 电 视 的 销 售 量 才 会 直 线 上 升 。

东方明珠新媒体股份有限公司总裁凌钢则认为，所谓的生态圈是要把这个产业所需要的各种要素都要配置齐全，而且，这个配置是要有竞争力的配置。 是不是真正的生态圈，也有待时间检验。

东方明珠“大棋局”

东方明珠 总裁凌 钢表示 ，“超维生态 ”是东方 明珠互 联网电 视 B2C战略的 组成部 分，是东 方明珠媒 体生态 运营模 式的创 举。

重组后积极谋求转型的新东方明珠，在互联网媒体生态系统建设上“攻势凌厉”，且是“有备而来”。 在风行早年的发展中，曾获得百视通等的支持，百视通多次重金加码入股风行。 百视通吸并东方明珠、重组后成立新东方明珠后，更是提出将打造互联网生态圈，风行成为新东方明珠互联网电视战略的重要载体。 彼时，新东方明珠的雄心是“正式开启互联网电视B2C战略，未来OTT业务将形成B2B和B2C双管齐下的格局”。

随 后，东方 明珠的 互联网 电视战略 渐次落 地 。 今年 6月，兆驰 股份公告 定增并 募集配 套资金事 项 ，东方 明珠拟 22亿元大 手笔认购 ， 成 为 第 二 大 股 东 。 今 年 8 月 ， 兆 驰 股 份 宣 布 收 购 风 行 网 63 ％ 股 份 ， 风 行 网 的 股 权 结 构 变 更 为 ： 兆 驰 股 份 占 股 63 % ， 东 方 明 珠 占 股 19 . 76 % 。 借 助 资 本 的 力 量 ， 东 方 明 珠 联 合 各 方 力 量 共 同 布 局 互 联 网 电 视 。 凌 钢 曾 表 示 ， 重 组 后 的 东 方 明 珠 未 来 目 标 是 ， 3 年 发 展 3000 万 互 联 网 电 视 有 效 月 活 跃 家 庭 用 户 ， 1 亿 移 动 互 联 网 电 视 月 活 跃 个 人 用 户 。

近期，东方明珠频频出击，与多方签署战略合作协议，形成“组团”掘金互联网电视、互联网视频业务的局面。

12月5日，东方明珠与网宿科技签署战略合作协议，双方将在社区云、CDN内容分发以及增值应用引入等领域结成全面战略合作伙伴关系。 东方明珠将投入优势内容资源，网宿科技则将投入相应的CDN、网络等资源，形成内容、应用、运营平台到终端的深度协作，实现从内容制作、传输到家庭终端访问整个环节的优化。

12月8日，东方明珠又公告，公司与中兴通讯、中兴九城网络科技无锡有限公司签署战略合作协议，三方将在智能终端、多媒体终端的视频内容上展开合作，中兴通讯和中兴九城将协助东方明珠视频内容的落地，东方明珠将在互联网电视增值应用中与中兴九城积极开拓用户，扩大市场份额。 同时，东方明珠下属全资子公司百视通技术公司与中兴通讯开展手机端展视频业务合作，在内容输出和品牌产品预装方面建立深度合作。

同日，东方明珠还公告，公司将与华为达成战略合作，就东方明珠所拥有的内容集成播控平台、视频内容以及东方明珠所拥有的内容运营经验，与华为的手机、Pad等移动终端以及其他相关资源进行组合，共同合作移动互联网视频增值业务。

东方证券分析人士认为，东方明珠在互联网电视、互联网视频领域构建生态圈的努力将逐步迎来具体成果的落地，“东方明珠做互联网电视等拥有的优势很明显，比如内容、渠道、牌照等，一旦与硬件制造商、市场渠道商、技术研发企业等构建合作联盟，其互联网生态圈的战略将迅速落地。 这是公司未来转型发展的重要看点”。

东方明珠总裁凌钢：

“两个半条件”引出超维生态

□本报记者 徐金忠

东方明珠志在成为构建互联网媒体生态的“领军

者” ，近期，公司携手兆驰股份等共推互联网电视“风

行电视” ，联合华为和中兴发力移动互联网，与亚马逊

AWS合作公有云，联手网宿科技布局CDN，牵手奇虎

360打造联合品牌“BesTV� 360” ，等等，俨然已经成

为互联网媒体、影视娱乐等创新事物的“弄潮儿” 。 东

方明珠新媒体股份有限公司总裁凌钢日前在接受中

国证券报记者专访时强调，在互联网电视领域，相关合

作方将“经营并分享”利益。随着东方明珠互联网媒体

生态战略的推进，公司将坚持业务导向，创新运用各种

资本运作形式，在互联网媒体领域做到“极致” 。

“两个半条件” 的合作

12月10日，东方明珠联合兆驰股份、风行网、海

尔、国美和熊猫电视，在上海发布自主互联网电视品

牌“风行电视” ，共同打造超维生态。“风行电视”的

超值价格以及销售“野心” ，令其成为互联网电视行

业的“鲶鱼” 。

“当时， 兆驰股份董事长顾伟希望向互联网电

视转型，我觉得双方可以有很多契合点。东方明珠可

以为兆驰股份的转型提供‘两个半条件’ ，但是做这

件事情需要‘三个条件’ 。 ” 凌钢回忆双方最初达成

合作意向时称，兆驰股份没有内容平台，且不可能去

做内容，现行法律也不允许兆驰股份去做内容，但与

东方明珠合作，兆驰股份就找到了巨量内容资源，此

为其一；做互联网电视，兆驰股份缺乏可以承接这一

使命的平台， 而东方明珠旗下的风行网则在互联网

视频领域抢占先机，可以作为后期操作的平台，此为

其二；“半个条件” 则在销售环节，“当前的销售是

线上线下结合，东方明珠可以提供‘半个条件’ ，风

行网的销售可以覆盖3000多万的日活用户，但是线

下没资源” 。

在兆驰股份寻求互联网转型的同时，东方明珠的

转型同样“稳扎稳打” 。 凌钢介绍，与兆驰股份等共同

构建的超维生态，实则也是东方明珠在OTT（互联网

电视应用服务等）领域的必然布局。“新东方明珠在面

世之际就已经明确要做OTT，包括B2B和B2C两种模

式。此前东方明珠优势在B2B领域，但B2C领域一直是

东方明珠攻坚的重点。 ”凌钢表示。

观察OTT的B2C领域，却发现这不是一门“好生

意” ： 没有成熟的盈利模式， 业内企业连年亏损，等

等。据悉，凌钢在上任东方明珠之初，就果断舍弃了硬

件铺路的老路，叫停东方明珠内部硬件业务。“我们

一直在探索B2C领域的创新模式，以开放的、借力的、

共赢的模式去做B2C端用户开发。 机缘巧合之下，萌

动转型意向的兆驰股份进入我们的视野” 。

如今，双方的合作已见成果，风行电视已经震撼

登场，而且，在互联网电视的合作中，东方明珠和兆驰

股份等独创了“双层股权结构” 。“双层股权结构包括

两个部分，第一层是风行网的股权，第二层是兆驰股份

的股权，在其中我们和兆驰股份等是交叉持股等关系，

形成了资本上的‘战略同盟’ 。 ”凌钢表示。

这样的资本投入关系背后是东方明珠在互联网

领域投资的“法宝” ：资金投入避免马上进入经营领

域，股权投资更容易保证投资收益。 凌钢认为，今天

互联网行业的收益不只是以经营来判断的， 股权收

入也是核心组成部分。 “将来只要风行网的模式实

现，风行网挂牌新三板或者登陆战略新兴板后，股权

投资将获巨额回报。而且，对兆驰股份的股权投资价

值，随着公司的转型也是水涨船高。 ”

经营并分享利益

东方明珠已经成为互联网领域绝对的“明星” 。

在百视通吸收合并东方明珠、成立新的东方明珠后，

立志打造“互联网媒体生态”的东方明珠，无论是在

资本上还是业务上都频频引领行业“风骚” 。

“互联网中有个词叫极致。 东方明珠现在正在

将事情做到极致， 而超极致的竞争对手可以说还没

有出现。 ” 凌钢自我评价称，“商业的事情不是做一

个样子，而是要基本达到一个条件，才能是商业模式

的确立。互联网电视是为了获取有粘性的用户，用户

正成为东方明珠需要获取的资源， 东方明珠最终的

目标也是为了更好服务用户。 BAT（百度、阿里、腾

讯）能站在互联网行业的高点，是因为其用户数量

达到了一定的高度。 我们现在追求的是通过两三年

的努力，达到亿级规模的用户，届时就可以与BAT

站在一条线上说话。 ” 这是东方明珠的清醒认识和

勃勃野心。

“所有的产品都是外壳， 最终是为了用户服

务” ，在这样的“座右铭”指引下，东方明珠和兆驰股

份等各方的互联网电视合作也将“更上一层楼” 。 凌

钢清楚地认识到， 东方明珠最后的核心利益在于用

户，东方明珠在经营用户资源过程中，将联合兆驰股

份等各方力量经营、分享利益。“在互联网电视领域，

我们有很好的优势，兆驰股份的电视设计、制造能力

突出，在互联网电视性价比方面，我们占了先机；东

方明珠的版权、内容资源得天独厚，互联网电视的核

心已经练就；现在要做的是将风行电视‘低价’ 铺开

去，东方明珠成本相对固化，兆驰股份等合作伙伴的

收益将在产品铺开过程中获得快速放大。 ”

兆驰股份董事长顾伟：

把风行互联网电视做成老大

□本报记者 杜雅文

作为国内彩电ODM大佬， 兆驰股份董事长顾

伟非常清楚电视机行业面临的挑战， 其谋划公司转

型升级已有数年之久。 2015年竞买风行在线、联手

东方明珠、海尔、国美之后，他的转型战略终于豁然

摊开。 这种全明星阵容组合———电视生产平台+内

容平台+运营平台+品牌渠道———在中国的互联网

电视发展史上，注定会留下浓墨重彩的一笔。而他做

互联网电视的目标只有一个———行业老大。

成本优势明显 价格秒杀同行

顾伟日前接受中国证券报记者采访时表示对

“五珠连环”充满信心。 他说，当前客厅入口争夺战

非常激烈， 传统电视厂商和互联网电视品牌打得不

可开交。说到底，消费者选择品牌最终看的还是价格

和品质。 兆驰在这两点上都有优势。

国内消费者对兆驰生产电视机还是比较陌生，

原因是兆驰站在一些大牌电视品牌后面时间太长，

它主要为一些大牌厂商代工（ODM），而且产品主

要是出口，做国内市场也就是近几年的事情。

包括顾伟在内的多位兆驰内部人士都向中国证

券报记者直言， 兆驰的最大优势就是技术研发和成

本控制。也正因如此，兆驰一直在海外电视代工市场

上游刃有余。

12月10日，五家公司联姻后的首个产品———风

行互联网电视正式面世， 这也让兆驰引以为傲的成

本优势显露无遗。 55吋的4K电视仅2799元，49吋只

需2299元，43吋低至1799元。 如此低的价格让消费

者不禁惊呼，“一个苹果手机可以买两台电视，绝对

的白菜价。 ” 这个定价的竞争力，不仅比传统电视厂

商便宜，即使较之某知名互联网电视品牌也是秒杀。

按照顾伟的说法， 风行互联网电视未来三年要

销售1200万台，成为行业老大。

双层股权结构 关系更加牢固

顾伟的信心不仅来源于兆驰的技术和成本控

制，还来源于五珠连环、强强联合。当然，更核心的是

背后的双层股权结构。

顾伟说，当初设计兆驰、风行、东方明珠、海

尔、国美五珠连环，目的是想避免封闭发展模式弊

端，做一个开放式平台，要发挥各家所长，尽快占领

市场。 在其余四珠中，他认为，东方明珠的优势有

二，一是拥有互联网电视牌照，全国仅七张，相对

稀缺；二是有优秀的内容，东方明珠电影版权市值

是全行业最高的。 而风行是互联网营运平台，曾经

是名噪一时的网站， 运营团队和技术团队总共700

多人，经验丰富，懂得运营。 海尔、国美有品牌、有

渠道，海尔年销售电视近500万台，国美年销售三

洋电视一百多万台。

顾伟说，五家整合起来，一年的互联网电视销量

就可以超过百万台， 轻松实现对某品牌互联网电视

的超越。

“当然，这5家公司不光是产品串起来。 ” 顾伟

说，仅仅是产品串起来关系还不牢固，因此他们通

过资本市场工具，用股权的方式将五家公司之间串

在了一起。 更有意思的是，这个股权设计还是双层

结构。

第一层是风行在线的股权结构。 今年8月，兆驰

发布了参与竞买北京风行在线技术有限公司63%股

权的公告，竞买价格为9.67亿元。 顾伟透露，未来风

行在线除了控股股东兆驰股份，东方明珠、风行管理

团队、海尔、国美等都将参与其中。

第二层是兆驰的股权结构。 兆驰最新定增方案

中，东方明珠拟认购1.78亿股，约合22亿元，青岛海

尔和国美分别拟认购3000万股， 每家约合3.7亿元。

三家合计认购29.4亿元，为2.38亿股，约占公司定增

后总股本的13%。

顾伟认为， 这样的双层股权安排能对各方形成

有效激励，这样串起来的关系才会比较牢固，才能发

挥战斗力。

三年把风行市值做到500亿

作为一个企业家， 顾伟毫不避讳自己的保守。

“我们2010年上市的超募资金， 这次收购的时候才

用完，时间将近五年。 ”他认为保守实际上也是稳重

的体现，“我们必须有90%以上把握,才会做这么大

投资” 。

根据定增方案，此次兆驰募集的29.4亿元资金，

将全部用于风行互联网电视的运营， 包括搭建智能

超级电视硬件平台、搭建包括视频、游戏、医疗、教

育、电商等在内的内容云平台、搭建全渠道覆盖的自

有品牌销售平台。

虽然是触网，但顾伟的重心还是放在电视平台

和终端用户上。 相应的，他并不认同互联网产业漫

无边际地烧钱方式。

按照他的意思， 前期风行互联网电视将借助东

方明珠的牌照和内容来布局，并与对方分成。 此外，

他并不排斥在未来引入爱奇艺或优酷等优秀网站的

内容。

他表示，有了1000万以上的基础用户，什么事

情都好做。 “我们可能会做风行视频，搞风行体育、

风行医疗、风行教育、风行影院，我们的商业模式都

会出来，包括物联网一些操作。 ” 顾伟透露，明年下

半年会考虑新的商业模式，“最终兆驰不光是靠硬

件赚钱，也可以通过互联网运作来达成目标。 ”

据中国证券报记者了解，作为双层股权结构之

一的风行在线，未来的安排是上市。 按照顾伟的理

解，等到风行在线用户到了1200万以上时，这个平

台的估值可能达到500亿元。
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东方明珠“大棋局”

东方明珠总裁凌钢表示 ，“超维生

态” 是东方明珠互联网电视B2C战略的组

成部分，是东方明珠媒体生态运营模式的

创举。

重组后积极谋求转型的新东方明珠，

在互联网媒体生态系统建设上 “攻势凌

厉” ，且是“有备而来” 。在风行早年的发展

中，曾获得百视通等的支持，百视通多次重

金加码入股风行。 百视通吸并东方明珠、重

组后成立新东方明珠后， 更是提出将打造

互联网生态圈， 风行成为新东方明珠互联

网电视战略的重要载体。 彼时，新东方明珠

的雄心是“正式开启互联网电视B2C战略，

未来OTT业务将形成B2B和B2C双管齐下

的格局” 。

随后，东方明珠的互联网电视战略渐

次落地。 今年6月，兆驰股份公告定增并募

集配套资金事项，东方明珠拟22亿元大手

笔认购，成为第二大股东。 今年8月，兆驰

股份宣布收购风行网63％股份，风行网的

股权结构变更为： 兆驰股份占股63%，东

方明珠占股19.76%。 借助资本的力量，东

方明珠联合各方力量共同布局互联网电

视。 凌钢曾表示，重组后的东方明珠未来

目标是，3年发展3000万互联网电视有效

月活跃家庭用户，1亿移动互联网电视月

活跃个人用户。

近期，东方明珠频频出击，与多方签署

战略合作协议，形成“组团” 掘金互联网电

视、互联网视频业务的局面。

12月5日，东方明珠与网宿科技签署战

略合作协议，双方将在社区云、CDN内容分

发以及增值应用引入等领域结成全面战略

合作伙伴关系。 东方明珠将投入优势内容

资源，网宿科技则将投入相应的CDN、网络

等资源，形成内容、应用、运营平台到终端

的深度协作，实现从内容制作、传输到家庭

终端访问整个环节的优化。

12月8日，东方明珠又公告，公司与中

兴通讯、 中兴九城网络科技无锡有限公司

签署战略合作协议，三方将在智能终端、多

媒体终端的视频内容上展开合作， 中兴通

讯和中兴九城将协助东方明珠视频内容的

落地， 东方明珠将在互联网电视增值应用

中与中兴九城积极开拓用户， 扩大市场份

额。同时，东方明珠下属全资子公司百视通

技术公司与中兴通讯开展手机端展视频业

务合作， 在内容输出和品牌产品预装方面

建立深度合作。

同日，东方明珠还公告，公司将与华为

达成战略合作， 就东方明珠所拥有的内容

集成播控平台、 视频内容以及东方明珠所

拥有的内容运营经验， 与华为的手机、Pad

等移动终端以及其他相关资源进行组合，

共同合作移动互联网视频增值业务。

东方证券分析人士认为， 东方明珠在

互联网电视、 互联网视频领域构建生态圈

的努力将逐步迎来具体成果的落地，“东方

明珠做互联网电视等拥有的优势很明显，

比如内容、渠道、牌照等，一旦与硬件制造

商、市场渠道商、技术研发企业等构建合作

联盟，其互联网生态圈的战略将迅速落地。

这是公司未来转型发展的重要看点” 。

互联网电视产业群雄逐鹿

□本报记者 高改芳 徐金忠

超维生态异军突起

12月10日，“超维生态” 宣布推出55

吋、49吋和43吋三款4K互联网电视， 售价

分别为2799元、2299元和1799元， 以超低

的价格抄底互联网电视。 这三款4K互联网

电视由兆驰股份设计制造， 东方明珠提供

播控和海量正版的内容， 风行网提供互联

网运作支持。

此前，今年9月23日，东方明珠、兆驰、

风行、海尔和国美在北京举办主题为“五

星连珠 光耀星汉” 的风行电视战略发布

会， 五家行业巨头以资本入股的方式深度

合作，共同构建起互联网电视行业的“超

维生态” 。

10月，兆驰股份发布公告称，将向上海

东方明珠新媒体股份有限公司、 青岛海尔

股份有限公司及北京国美咨询有限公司共

3名符合中国证监会规定的特定对象非公

开发行2.38亿股，募集资金总额不超过29.4

亿元， 募集的资金在扣除发行费用后拟投

资于互联网电视业务联合运营项目。

兆驰股份为什么要选择从制造企业向

互联网电视运营公司转型？ 兆驰股份董事

长顾伟介绍， 今年的产业环境和中国制造

业整体的情况， 使得包括兆驰股份在内的

制造业企业感觉到光靠ODM这种形式，在

不久的将来会有很大问题。 这迫使兆驰进

行转型。 兆驰是传统的制造业，优势是电视

成本控制。 兆驰能够开发出一个性价比非

常好的电视， 把电视机成本做到比同行低

7%-8%，还有就是兆驰的资金优势。

顾伟介绍， 东方明珠很多机顶盒是在

兆驰这里生产，在这个过程当中，大家谈起

企业转型。 东方明珠的优势是牌照，全国总

共七张牌照， 有了牌照就可以做互联网电

视。 其次是优秀的内容，东方明珠电影的版

权市值在全行业是最高的，比爱奇艺、优酷

网还要多。

于是，“风行电视” 应运而生。 兆驰股

份用资本的杠杆把大家结合在一起： 兆驰

股份增发，东方明珠认购22亿元，国美认购

3.7亿元。 同时，在风行电视里面，兆驰占股

51%，风行在线管理团队占18%，东方明珠

占股20%，国美和海尔则分别是5%和7%的

持股比例。

顾伟介绍， 超维生态合作伙伴的目标

是， 风行电视在春节前发到用户手上100万

台，明年全年要做到400万台。

据介绍， 风行电视从广义上讲不只是

一个型号， 既有风行网自己推出的风行电

视， 还包括搭载风行OS的海尔和熊猫电

视。在未来三年1200万台的目标销量中，海

尔承诺了100万台， 国美承诺了50万台，熊

猫也承诺了50万台，这样的话就有200万台

了。 在销售渠道方面，风行电视将在线上线

下同时进行销售，具体来说，搭载风行OS

的海尔和熊猫电视将在海尔、 国美和熊猫

的线下渠道进行销售， 同时也会引入风行

网线上商城， 而风行网自有品牌的电视则

将只在风行线上商城进行销售， 不会涉及

线下。

智能电视之争升级

乐视网（300104）日前公告将斥资19

亿元入股TCL多媒体， 智能电视之争再度

升级。

根据公告， 乐视将通过旗下全资子公

司乐视致新认购TCL多媒体新股3.94亿股，

共投资近19亿元， 乐视将持有TCL多媒体

约20%的股份。 据了解，TCL多媒体是TCL

集团的子公司， 也是全球最大的LCD电视

机生产及分销企业之一， 在国外占据有很

大的市场份额，不过，TCL目前正处于转型

过程中，需要打破本身固有的模式。 而乐视

致新是超级电视等智能终端的销售商，乐

视超级电视本身就是互联网品牌， 在业界

有着不错的口碑， 但是在硬件制造等方面

却并没有太多优势。 双方将基于智能电视

的业务展开合作。

事实上， 在此次大手笔与TCL展开合

作之前，乐视已经在乐视体育、手机、信贷

等方面展开了布局， 如拿下香港英超转播

独家权、 投资酷派等。 从这些大手笔投入

看，乐视旨在为建立生态圈布局。

不过， 顾伟对此有着自己的看法。 他

在接受中国证券报记者专访时表示，乐视

和小米的生态圈是封闭的，特别是乐视，从

自己买内容，自己拍电视、拍广告、拍电影，

到自己设计电视、 卖电视， 再到向硬件厂

商采购电视，是一个闭环的生态圈。而“超

维生态” 是一个开放的生态圈———东方明

珠有牌照有内容， 让专业的视频公司做专

业的事，不需要兆驰、风行来承担很多压力

和责任。 风行网站专做运营，在PC端和移

动端的视频运营经验非常丰富， 还有互联

网的技术。兆驰承担的责任是制造，制造出

最便宜的互联网电视， 是兆驰进入电视产

业十年的结晶。 国美卖电视，海尔是利用自

身的品牌帮助风行卖电视。 这是一个开放

式的生态圈， 好处是没有哪一家会承担特

别大的风险。

关于乐视互联网电视的销售情况，

顾伟认为， 乐视电视仅仅是用互联网的

销售模式，销售量估计会遇到瓶颈，因为

粉丝经济不能维持乐视整个销售的需

要， 这么多年来乐视才卖出300多万台。

有鉴于此， 超维生态打算采用传统模式

和现代销售模式相结合，比如国美、苏宁

的渠道，又比如代理商的渠道，超维生态

也会通过淘宝、京东、天猫去进行销售，

只有这样， 风行电视的销售量才会直线

上升。

东方明珠新媒体股份有限公司总裁凌

钢则认为， 所谓的生态圈是要把这个产业

所需要的各种要素都要配置齐全，而且，这

个配置是要有竞争力的配置。 是不是真正

的生态圈，也有待时间检验。

互联网电视行业烽烟再起。 日前，“超维生态” 组成各方，东方明珠（600637）、兆驰股份

（002429）、风行在线、海尔和国美再次聚首上海，共同宣布推出三款超低价4K互联网电视。 这

意味着上述五家企业组成的“五珠连环”超维生态圈将正式挑战乐视、小米的互联网生态圈。

风行网CEO罗江春接受中国证券报记者专访时表示，传统的电视台有几千亿的盘子，如果

电视可以互动起来，至少会有同等量级的盘子。随着市场演进，老百姓接受双向互联网电视之后，

这个几千亿盘子的价值就会体现出来。未来，从内容端、运营端和基于场景的应用端入手，互联网

电视的前景将更加广阔。
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