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引言



分析格力电器的营销模式01

本文旨在深入分析格力电器所采用的营销模式，包括其策略、手段、渠

道等方面。

探讨格力电器营销模式的成功之处02

通过对格力电器营销模式的研究，探讨其成功的原因和优势，为企业营

销提供借鉴和参考。

应对市场挑战，提升企业竞争力03

当前市场竞争日益激烈，企业需要不断创新和改进营销模式来应对挑战，

提升竞争力。通过对格力电器营销模式的研究，可以为企业提供一些启

示和帮助。

目的和背景



营销模式是指企业在市场营销过程中所采用的策略和手段的

组合，包括产品策略、价格策略、渠道策略、促销策略等方

面。

营销模式的定义

营销模式是企业市场营销的核心和基础，直接影响企业的市

场地位、销售业绩和品牌形象。一个成功的营销模式可以帮

助企业更好地满足消费者需求，提升品牌知名度和美誉度，

进而实现可持续发展。

营销模式的重要性

营销模式的定义和重要性
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格力电器概述



经营范围

格力电器的主要经营范围包括家用空调、商用空调、

中央空调、空气能热水器、手机、生活电器、冰箱

等产品。

公司规模

格力电器已经发展成为全球最大的空调制造

商之一，员工人数超过8万人。

成立时间

格力电器成立于1991年，是一家专注于空

调领域的家电企业。

公司简介



格力家用空调系列包括挂壁式空调、立柜

式空调、窗式空调和移动空调等。

家用空调

格力商用空调系列包括多联机、模块机、

螺杆机等，适用于不同规模的商用场所。

商用空调

格力中央空调系列包括大型冷水机组、溴

化锂机组、末端设备等，可广泛应用于酒

店、写字楼等大型建筑。

中央空调

除了空调产品外，格力电器还推出了空气

能热水器、手机、生活电器、冰箱等产品，

丰富了产品线。

其他产品

产品线介绍



品牌影响力

格力电器是中国家电行业的知名品牌，品牌影响力深
远。

市场份额

格力电器在空调市场的份额一直名列前茅，是中国空
调市场的领导者之一。

国际化战略

格力电器积极推进国际化战略，产品远销海外多个国
家和地区，在国际市场上也具有一定的影响力。

市场地位
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格力营销模式分析
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品牌形象塑造

通过直销模式，格力能够更好地控制品牌形象，确保消费者获

得一致的品牌体验。

01

厂家直销

格力通过自身的销售渠道，如专卖店、直营店等直接向消费者

销售产品，避免了中间环节，降低了成本。

02

定制化服务

直销模式使得格力能够更直接地了解消费者需求，提供个性化

的定制服务，满足消费者多样化的需求。

直销模式



通过与代理商合作，格力能够快速拓展销售渠
道，覆盖更广泛的市场。

拓展销售渠道

代理商承担了一定的市场风险，减轻了格力的
经营压力。

分担风险

代理商通常具备专业的市场营销能力和客户服务能力，能够更好地满足消费者
需求。

专业化分工

代理模式



线上销售平台

格力通过电子商务平台，如官方

网站、第三方电商平台等，向消

费者提供在线购买服务。

数据分析与精准营

销
电子商务平台为格力提供了丰富

的用户数据，通过数据分析，格

力能够实现精准营销，提高销售

效率。

跨境电商拓展

借助电子商务平台，格力能够更

方便地拓展国际市场，实现全球

化布局。

电子商务模式
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