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聚焦海尔 格力 美的空调三大巨头 

一 三大空调企业基本状况一览表 

 海尔 格力 美的 
企业所在地 山东青岛 广东珠海 广东顺德 

企业成立时间 
海尔集团于 1993 年成立 

空调公司与 1996 年成立 

珠海格力电器股份有限公司

于 1991 年成立 

1985 年生产第一台空调 

1992 年成立股份公司 

知名领导人 张瑞敏 集团 CEO  
朱江洪 董事长  

董明珠 (总经理) 

何享健 董事局主席  

方洪波(空调事业部总经理) 

管理模式 

强化 OEC Overall Every 

Control 即  

日事日毕 日清日高 

强化品质 全过程控制 

外购外协件全检 

事业部制 建立了按产品

业务划分利润中心的经营模

式 

集团规模 

生产产品 大小黑白家电产

品都有 并进入电脑 移动

通讯领域 有近万个品种 

职工 2 万多人 

空调 

小家电 

空调 风扇 电暖器 电饭

煲 厨具 压缩机 微电机 

其它小家电 微波炉 抽油

烟机 灶具 饮水机 

空调国内销量 2000 年约 180 万台 2001 年约 220 万台 2001 年约 210 万台 

空调销售额在

集团中的比重 
16%以上 90%以上 70%左右 

产品宣传点 

品牌 有国际竞争力的民族

品牌 

服务:星级服务 

品质好 专业 

好空调 格力造  

新产品多 

一流品牌 二流价格 

注重终端推力 

二 销售管理模式对照 

我国空调行业一般采用的销售模式有三种  
1. 沿袭多年的大户政策 
2. 区域代理制 
3. 扁平终端模式 
 
目前三大空调巨头都在模式二和模式三中摸索出适合自己企业的营销策略 以下分别介绍  
 
海尔模式 
海尔采取的是典型的模式三 目的是真正实现以市场为导向 直接与消费者联系 迅速掌

握市场信息 从而快速制定营销策略 这一模式管理成本较高 非成熟的企业一般不易负担  
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海尔空调国内市场营销组织结构图  
 

海尔空调器有限公司 

海外推进本部 空调产品本部 商流推进本部 物流推进本部 

海尔工贸公司 

海尔集团 
 
 
 
 
 
 

海尔在全国各地建立了 40 多个海尔工贸公司 也就是区域营销中心 空调的供货和售后

服务均由工贸公司负责 海尔工贸公司与空调产品本部同属于海尔集团 但双方又为客户关

系 海尔空调公司向海尔工贸公司提供产品 商流推进部向各地工贸公司制定营销政策 海

尔工贸公司同时也负责海尔集团所有产品的销售  
 
分销渠道结构图  
 

海尔工贸公司 

经销商 

零售商 

物流 

广 

物流 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

海尔与其它空调厂家最大

负责所辖区域的销售 通过特

消费者手中  
 
� 经销商 销售量约占海尔

海尔在全国建立约 300 多

� 一级 省会城市和直辖市

� 二级 地级城市 
� 三级 县级城市 

海尔主要的销售是由一级

海尔销售渠道的纵深略有欠缺

 
� 海尔专卖店 店中店  

海尔建立专卖店在行业内

店在推广海尔产品和品牌方面

用比预期的低 近两年开店的

 

宣传/推
诉 
海尔 专卖店 

海尔 店中店 

的不同点

约经销商

的 70%以

家经销商

 

二级经

 

首开先例

起到了很

速度有所
咨询/投
消费者 

在于没有采用地区代理制 而是直销模式 海尔工贸

和海尔专卖店/店中店两大渠道将海尔空调送达到最终

上 为海尔的销售主渠道 
共分三级 

销商完成 约占 80%以上 相对于格力和美的而言

引起极大的关注 海尔的投资颇为巨大 品牌专营

重要的作用 但相比投入而言 目前在销售方面的作

放缓  
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格力模式 
格力在销售渠道上的操作模式也非常独特 立足点是 “大户激励机制” 通过在区域内联

合当地具有实力的经销商来共同组建区域销售公司 利润同享 风险同当 这些区域销售公

司起到了一级批发商的作用 直接面对一级市场零售商及二 三级市场批发 零售商进行产

品的分销 这是格力模式最核心的特色 也是销售的主渠道  
 
由于国内各地区的地理特点不同 经济发展不平衡 格力在通路上还补充了区域总代理

制和区域多家代理制 同时也开设了少量意在展现形象的格力专卖店  
 
分销渠道结构图  

一

级

市

场

零

售

一

级

市

场

零

售

二三

级市

场零

批售

发商 

一

级

市

场

零

售

二三

级市

场零

批售

发商 

区域多家代理制一级市场总代理 区域销售公司 

二三

级市

场零

批售

发商 

格力专卖店 

格力经营部 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

与海尔现有的分销渠道相比 格力模式的投入少 由于将经销商的利益捆绑在一起 使

得经销商能建立较为长远的经营思想 促使经销商也为提高格力的品牌形象方面作出努力

但始终需要在市场管理方面有较大的投入  
 
美的模式 
相比起海尔 格力而言 美的的渠道模式似乎并不特殊 但美的胜在执行而非概念和创

新 美的与渠道成员的沟通是最好的 在三大巨头中 美的获得经销商最大的支持 主推力

也是最强的  
 
美的的渠道管理思想可以归纳为两点  

1. 全国性推广 扁平结构 的营销渠道 
2. 对市场实现 精耕细作  
充分表现出更重视终端的管理模式 可以形象地转化为以下的结构  
 
 
 
 
 
 
 
 
  上图更突出了美的与各个环节的经销商 零售商的直接沟通 上级经销商更多的是提供货

物和服务 而在下级的考核 筛选 终端推广等方式都有来自美的公司的直接参与  

一级经销商 

二级经销商 

三级经销商 

零售商 

消费者 美的 
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