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通过对格力企业的营销活动进行深入分析，了解

其当前的营销策略、手段、效果等方面的情况。

了解格力企业的营销现状

结合市场环境的变化和竞争对手的情况，分析格

力企业在营销方面所面临的挑战和机遇。

探讨格力企业营销的挑战与机遇

根据分析结果，为格力企业的营销活动提出针对

性的改进建议，以提高其营销效果和市场竞争力。

提出改进建议

目的和背景



提高营销效果

通过对营销活动的深入分析，可
以发现其中存在的问题和不足，
进而提出改进措施，提高营销效

果。

把握市场趋势

通过营销分析，可以更好地了解
市场趋势和消费者需求的变化，
为企业制定营销策略提供重要依

据。

增强市场竞争力

在激烈的市场竞争中，通过有效
的营销分析，可以更好地了解竞
争对手的情况，制定针对性的营
销策略，增强企业的市场竞争力

。

营销分析的重要性
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成立背景01

格力电器股份有限公司成立于1991年，是一家集研发、生产、销售、

服务于一体的国际化家电企业。

发展历程02

自成立以来，格力电器凭借卓越的产品品质和不断的技术创新，逐渐发

展成为中国家电行业的领军企业。

国际化战略03

近年来，格力电器积极推进国际化战略，通过海外建厂、设立研发中心、

拓展销售渠道等方式，不断提升品牌在国际市场的知名度和影响力。

企业历史和发展



    

产品线和市场定位

产品线

格力电器的产品线涵盖了家用空调、

商用空调、中央空调、空气能热水器、

生活电器、工业制品等多个领域。

市场定位

格力电器以中高端市场为主要定位，

致力于为消费者提供高品质、高性能

的家电产品。

目标客户群

格力电器的目标客户群主要是追求高

品质生活的消费者和注重节能环保的

政府机构及企业客户。



格力电器采用事业部制组织结构，按照产品类别划分不同
的事业部，每个事业部负责各自产品的研发、生产和销售。

组织结构

格力电器注重品牌建设，通过广告宣传、公关活动等多种
方式提升品牌知名度和美誉度；同时，加强渠道建设，拓
展线上线下销售渠道，提高市场占有率。

营销策略

格力电器重视客户体验，建立完善的售后服务体系，提供
快速响应、专业维护的优质服务，增强客户黏性和忠诚度。

售后服务

组织结构和营销策略



市场环境分析
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中国经济增长稳定，消费
者购买力提升，为格力等
家电企业提供了广阔的市
场空间。

经济环境 政治环境 社会文化环境

政府政策鼓励家电产业创
新和发展，支持企业走出
去，为格力等企业提供了
良好的发展机遇。

消费者对家电产品的品质
和品牌要求越来越高，格
力等知名品牌在市场上更
具竞争力。

030201

宏观环境分析



家电市场规模庞大，且随
着消费者需求升级，市场
潜力巨大。

行业规模

家电行业品牌众多，竞争
激烈，但格力等品牌在市
场份额、品牌影响力等方
面具有优势。

行业结构

智能家居、环保节能等趋
势推动家电行业不断创新
发展，为格力等企业提供
了新的增长点。

行业趋势

行业环境分析



美的、海尔等家电品牌是格力的
主要竞争对手，它们在市场份额、
品牌影响力等方面与格力不相上

下。

竞争对手
格力通过技术创新、品质提升、多
元化发展等策略，不断提高自身竞
争力，争夺市场份额。

竞争策略

家电市场竞争激烈，但格力凭借其
品牌优势、技术实力、渠道布局等
方面的优势，在市场上保持领先地
位。

竞争格局

竞争环境分析
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高品质产品
格力注重产品品质，采用先进的生产技术和严格的质量控制，确保
产品质量达到国际标准。

创新研发
格力不断投入研发，推出具有自主知识产权的新技术和新产品，保
持市场竞争力。

多元化产品线
格力拥有完整的产品线，包括家用空调、商用空调、中央空调、
空气能热水器、冰箱、洗衣机等，满足不同消费者需求。

产品策略
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