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宝能意料之内投赞成票成就万科重组

“宝万之争”迎多赢结果

为扭巨亏 东芝连续出售资产

2015年家电业收入超1.4万亿元

北京商报讯（记者 陈维）2015年家电业主营业务收
入达到14084亿元 ，“十二五 ”家电年均增长率为9.6%；
2015年家电出口额为565亿美元 ，“十二五 ” 年均增长
率为 6.8% ；2015年家电行业利税总额达到1467亿元 ，
“十二五”年均增长率为17.6%。中国家用电器协会理事
长姜风近日在由中国家用电器协会主办的“中国家电发
展高峰论坛”上透露了上述数据。

但北京商报记者了解到， 尽管家电增长率成绩喜
人， 但中国家电业的日子过得有些 “两极分化”。“市场
极”异常热闹，营销热度全年不降，“促销大战 ”此起彼
伏；“制造极”则相对冷静，调结构，促转型，抓升级，潜心
修炼内功。这“一热一冷”的背后，则是如今中国家电制
造业发展面临的挑战与机遇。

2016年是“十三五”的开局之年，在新一轮世界经济
格局的调整中，中国制造的力量举足轻重，而中国家电
业在中国制造中的地位更为特殊。由中国家用电器协会
组织编制的《中国家用电器工业 “十三五 ”发展指导意
见》中明确提出了“到‘十三五’期末（即2020年）成为家
电强国”的目标。姜风表示，中国家电行业未来发展既面
临机遇也面临挑战，但是“到2020年，进入世界家电强国
行列”的总目标是不变的。

“中国家电制造业和零售行业经过多年的高速发
展，进入了新的阶段。在这个新的阶段中将发生一系列
的颠覆和整合， 未来能够生存下来的将是为数不多的、
顺应了历史潮流的、积极求变创新的少数品牌。”京东集
团副总裁、家电事业部总裁闫小兵表示。

意料之中， 宝能系投下了关键的赞
成票， 在昨日举行的万科临时股东大会
上，宝能系未选择狙击万科的决定，让经
历了大半年的“宝万之争”有了较为明朗
的解决方向，万科或将通过引入“白衣骑
士”深圳地铁保住股权上的控制力，而宝
能系也将从利好中坐享其成。

万科继续停牌
昨日，万科在深圳大梅沙总部举行

了备受瞩目的2016年第一次临时股东
大会，采取现场投票和网络投票相结合
的方式表决 《关于申请万科A股股票继
续停牌的议案 》。实际上 ，万科A股已经
停牌数月，而此次股东大会却与此前的
停牌讨论有着不一样的意义。万科副总
裁谭华杰对于提请延期复牌的原因说
明如下 ：一是避免内幕交易 ；二是涉及
国有资产转让；三是重大资产重组需要
时间。

由于在临时股东大会之前万科披露
了增发新股以引入深圳地铁的战略合
作，因此此次临时股东大会的结果，决定
着万科的上述计划能否得到股东同意并
得以实施。而在众多股东中，现任第一大

股东宝能系的态度十分关键， 某种意义
上， 深圳地铁的进入就是万科管理层为
狙击宝能系的侵入而下的一盘棋。

根据昨日股东大会的最终结果，宝
能系选择赞成。万科A股股票继续停牌的
临时股东议案获得87亿股投票， 其中赞
成84.5亿股，占比97.13%；反对2.2亿股 ，
占比2.59%；2000多万股弃权。由此，万科
将继续停牌至6月18日， 在此后的3个月
时间， 万科将为迎来深圳地铁这个股东
而继续筹谋规划。

宝能的赞成票
本周当万科将引入深圳地铁的计划

公诸于众之时， 公众的焦点落在了宝能
系身上。是投下反对票，继续保持股权僵
局甚至提请要约收购， 还是会投下赞成
票，在万科引入深圳地铁的利好之下，坐
享第一大股东的分红？在业内人士看来，
在两个选项摆在眼前之时， 宝能系选择
后者的可能性更大。

而昨日投票结果也是如此， 宝能系
代表最终选择赞成继续停牌， 从而为万
科的重组创造了足够的时间。 在股东大
会后，宝能系向媒体回应表示，此番决定

的考虑初衷是：“坚定看好中国经济和中
国资本市场。 宝能维护万科全体股东尤
其是中小股东的利益。”

实际上，此前就有行业人士表示，从
目前万科对应的市盈率以及停牌期间A
股市场的综合跌幅看， 万科复牌后下跌
的幅度保持在20%左右，这将极大考验宝
能系的承受能力， 而宝能系又难有继续
增持的实力，因此坊间甚至有“宝能系退
出”的猜想。一位不具名行业人士表示，
相较于此，宝能系支持万科重组，对其来
说无疑是最好的结果。“万科宣布与深圳
地铁合作的第二日， 万科H股上涨12%，
最后收涨10%，由此可见万科重组计划的
潜在利好所在。此外，前几日万科公布了
2015年分红方案，每股分红7.2元，股息支
付率高达45%，这也是极力讨好各大股东
的行为， 因此作为现任第一大股东的宝
能系投出赞成票后， 无论在资本利得还
是分红上，肯定都是受益的。”

重组待续
纠葛多时的“宝万之争”最终或将以

宝能系的妥协和深圳地铁的进入而结束
拉锯战。按照万科的计划，深圳地铁将向

万科注入优质地铁上盖物业项目资产，
万科将采取以向深圳地铁发行新股为主
的方式引入资产，初步交易对价介于400
亿-600亿元之间。 按照万科停牌前的市
值计算， 深圳地铁的持股比例在12%-
18%之间。若剧情按照双方备忘录的内容
继续上演， 以王石为代表的管理层将联
合华润、安邦以及深圳地铁，守住股权上
的绝对控制力。

不过， 目前与深圳地铁之间的合作
内容仅限于合作备忘录， 并非完全无变
数。此外，万科重组涉及向深圳地铁发行
定增计划，发行新股的总体规模、每股价
格等也必须得到股东大会2/3股东的同
意方能顺利进行， 而这当中， 目前持股
24.26%的宝能系依然拥有较大的话语
权，在后续重组中，宝能系态度仍然至关
重要。

另值得一提的是， 万科昨日发布的
公告显示，除了深圳地铁之外，万科已于
2015年12月25日与另一名潜在交易对手
签署了一份不具有法律约束的合作意向
书，除上述潜在交易对手之外，万科还在
与其他潜在对手方进行谈判和协商。

北京商报记者 阿茹汗

北京商报讯（记者 钱瑜 石飞月）昨
日 ，美的集团发布公告 ，宣布将收购东
芝旗下的白色家电业务 ，同日 ，又有消
息称 ，佳能已同意以6655亿日元 （约合
59亿美元）的总价收购东芝旗下的医疗
设备部门 。业内人士称 ，如此频繁地出
售资产，说明巨额亏损下的东芝已是无
计可施。

美的集团发布的公告显示， 该公司
已经与东芝就收购其白色家电业务事项
达成谅解备忘录， 将通过收购获得东芝
白色家电业务控股权。 此次收购的相关
事项仍在进一步商议确定过程之中，预

计可于本月底签署正式协议。
随后又有消息称， 佳能也在昨日宣

布了对东芝医疗设备部门的收购。 北京
商报记者就此事联系到东芝中国的相关
负责人，但截至发稿，该负责人并未做出
任何回复。

业内人士认为，东芝频繁出售资产，
说明该公司已经难以承受利润上的亏
损，而且影响到了正常的资金运转。

据了解，由于财务造假问题，东芝财
报所显示的业绩情况可以说是惨不忍
睹。东芝发布的最新声明显示，截至今年
3月的2015财年，东芝净亏损预计将达到

7100亿日元（约合60亿美元），这一亏损
将创下东芝140年来最大亏损。具体到业
务层面，家电是其亏损的主要原因所在。

如果说出售白电业务情有可原，因
为巨额的亏损标志着这已经是一个伤痕
累累的部门， 然而医疗设备部门属于东
芝最优质的资产之一， 这一交易难免让
人觉得出乎意料， 而且并不是卖出控股
股权，而是出售整个部门。

“东芝已经走投无路， 会计丑闻的曝
光让东芝陷入危机，出售优质资产是最快
的解决方式。”上述业内人士如是说。

对于佳能来说， 该公司生产X光机

和视力检查设备， 在智能机兴起导致相
机需求下滑的情况下， 该公司多年来一
直试图将业务扩大到高利润率的医疗设
备市场中来。

在接二连三地出售旗下资产后，东
芝目前的发展重心已经转向核电或火力
发电等有关的发电机业务， 以及升降梯
和商用空调等基础设施业务。

不过，灾祸接连不断，最近又有消息
称， 美国当局目前正在对东芝旗下的美
国核电业务Westinghouse的会计问题展
开调查， 使得东芝此前13亿美元的会计
丑闻远不能画上句号。

移动联通去年利润同降

北京商报讯（记者 钱瑜 石飞月）中国移动和中国联
通发布的2015年年报显示，两家企业去年均遭遇利润下
滑。业内人士认为，通信费用的大幅下降和OTT对传统
通信的冲击是造成利润下跌的主要原因。

昨日，中国移动发布了2015年年报，该公司去年营运
收入为6683亿元，同比增长2.6%，净利润为1085亿元，同比
下降0.6%，值得注意的是，中国移动去年数据业务规模首
次超过语音业务，占通信服务收入比达到52%。

而前一天中国联通公布的财报显示，该公司2015年
实现营业收入2770.49亿元，同比减少4%；净利润34.72亿
元，同比减少12.8%；主营业务收入实现1426.2亿元，同比
减少146.9亿元，同比下降9.3%。

业内人士表示，随着社交软件的增多和4G网络的普
及，消费者对手机语音和短信的依赖度越来越低，这就
在很大程度上对传统通信行业造成了冲击；此外，去年
电信企业都实现了大规模的提速降费，这是导致整个通
信行业利润下滑的另一个主要因素。

“对于中国联通来说，利润的下滑也是4G发展不及时
导致的后果，由于错过4G的黄金发展期，中国联通去年流
失了大量用户。”上述人士补充道。

数据显示，从2015年2月开始，中国联通已经连续11
个月流失用户，且流失用户数规模达到约1200万户。对于
2016年的规划，两家企业都表示，4G是2016年市场竞争的
焦点，一方面将持续提升网络质量，另一方面会加快推动
2G、3G用户向4G转移，提升客户价值。


