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头豹研究院简介
 头豹研究院是中国大陆地区首家B2B模式人工智能技术的互联网商业咨询平台，已形成集行业研究、政企咨询、产业规划、会展会

议行业服务等业务为一体的一站式行业服务体系，整合多方资源，致力于为用户提供最专业、最完整、最省时的行业和企业数据库服务，帮助
用户实现知识共建，产权共享

 公司致力于以优质商业资源共享为基础，利用大数据、区块链和人工智能等技术，围绕产业焦点、热点问题，基于丰富案例和海量数据，
通过开放合作的研究平台，汇集各界智慧，推动产业健康、有序、可持续发展

300+ 50万+
行业专家库

1万+

注册机构用户

公司目标客户群体覆盖
率高，PE/VC、投行覆
盖率达80%

资深分析师和
研究员

2,500+

细分行业进行
深入研究

25万+

数据元素

企业服务

为企业提供定制化报告服务、管理
咨询、战略调整等服务

提供行业分析师外派驻场服务，平台数据库、
报告库及内部研究团队提供技术支持服务

地方产业规划，园区企业孵化服务行业峰会策划、奖项评选、行业
白皮书等服务

云研究院服务 行业排名、展会宣传 园区规划、产业规划

四大核心服务：
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报告阅读渠道

头豹科技创新网 —— www.leadleo.com  PC端阅读全行业、千本研报

头豹小程序 —— 微信小程序搜索“头豹”、手机扫上方二维码阅读研报

图说 表说 专家说 数说

详情请咨询

添加右侧头豹研究院分析师微信，邀您进入行研报告分享交流微信群
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珠海格力电器股份有限公司（以下简称“格力电器”）成立于1991年，主要从事家用电器的研发、生产、销售与服务，业务覆盖空调、生活电器、高

端装备、通信设备四大领域，是中国空调行业头部企业。格力电器通过多次渠道改革，在中国境内建有27家销售公司及3万余家终端网点，逐步实

现企业、经销商与消费者的三方共赢。格力电器在前三次渠道变革中通过返利、股权等模式与经销商实现利益绑定，大幅提升线下渠道的竞争优势，

截至2019年底，格力电器位居中国家用空调线下市场份额首位，零售额占比约36.8%，此外，中国家用空调线下市场零售额排名前20的机型中，格

力电器产品占据12个，占比60%。受新冠疫情影响，2020年第1季度线下门店关闭，空调行业逐步向线上渠道转移，此外，实体门店的关闭推动了直

播电商的快速发展，直播渠道逐渐成为空调企业的重要销售渠道之一。2020年4月至6月，格力电器董事长董明珠在抖音、快手、京东等平台直播，

5场累计销售额达178亿元。

 格力电器积极布局新零售渠道，董事长董明珠开始直播卖货

新冠疫情致使空调线下市场停摆，加速格力电器渠道变革，积极布局新零售渠道。自2020年6月1日第四次直播起，格力电器直播由线下
经销商协助引流，在线上实现统一转化。线下经销商以“类地推”方式将线下流量集中，消费者通过经销商专属二维码进入直播间，待消
费者线上下单后，再由格力电器将销售额分配至线下经销商，而非引流成交销售额则由线下经销商就近发货。格力电器将引导经销商积
极转型，促进线上线下渠道融合，推进经销商分享新零售渠道红利。

 空调新能效标准推动产品结构升级，格力电器变频产品未来发展潜力大

2020年7月1日，中国空调能效新标准正式开始实施，低能效、高耗电的定频及三级能效变频产品面临淘汰，空调行业产品结构发生改变，
预计新一级及新三级能效产品将成为行业未来需求最大的板块。在新能效政策推动下，变频产品市场占有率大幅提升，截至2020年8月
底，变频挂机销售额占空调市场超57%，格力电器变频挂机市占率超30%，其中格力电器变频挂机线上销售额市占率为31.8%，同比上涨
15.2%，随着空调行业逐渐发展全变频化产品，格力电器变频产品未来发展潜力大。

 格力电器首创“定额领料与落地反冲”模式，大幅降低空调成本

为解决空调生产过程中的呆料成本增加、标实耗差异大、缺料停线多、仓储面积大、管理手段落后等问题，格力电器首创生产物料闭环
管理系统，即“定额领料与落地反冲”模式，实现对空调生产成本的控制。

报告摘要
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名词解释

 变频空调：装有变频器的空调。变频器是用于控制和调整压缩机转速的控制系统，使压缩机能够始终保持最佳转速，从而提高空调的能效比。

 能效比：空调制冷量与有效输入功率的比率，即单位功率下空调的制冷量。能效比的值越高，空调的运行效率越高。

 能效等级：用于表示空调等家电产品能效高低的分级方法。据国家最新规定，能效等级分为三级，1级耗电量最小，3级耗电量最大。

 代理商：通过为企业销售产品收受企业代理佣金的商业单位。

 KA卖场：Key Account，即重要客户。KA卖场指营业面积、客流量和发展潜力等方面都处于优势的终端。

 呆料：存量多但耗用量极少，且库存周转率极低的物料。
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格力电器企业综述
Company Overview



10©2020 LeadLeo www.leadleo.com
来源：格力电器2020年半年度报告，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——业务简介
格力电器业务涵盖空调、生活电器、智能装备等多个领域，其中空调业务2020年H1营
收为413.3亿元，营收占比为59.5%，是格力电器的核心业务

格力电器业务简介

主营业务 空调业务 生活电器 智能装备

产品细分 产品名称 产品特点 产品细分 产品名称 产品特点 产品细分 产品名称 产品特点

新风空调
“风无界”挂、

柜机

• 双向新风功能

• 内置空气质量传感器
冰箱

晶弘魔法冰箱、

T型变温对开门

冰箱、大容量

法式多门冰箱

• “-3℃嫩冻、-5℃瞬冻、

-33℃深冻”功能
加工中心

卧式加工中心、

五轴加工中心、

龙门加工中心

• 为客户提供加工工艺、

自动化加工等全套生产

解决方案

AI语音空调

格力·金贝II柜

机、i铂II柜机、

领御柜机、

金贝挂机

• 搭载AI语音技术

• 具备音乐放送、社交聊

天等交互功能

• 联动全屋家电

洗衣机 静柔洗衣机

• 银离子除菌装置

• 采用全新防霉抗菌门封

设计，抗菌率达99%

工业机器人 格力机器人

• 机器人本体优化设计

• 齿轮传动关键技术

• 实效转矩控制技术

恒暖除霜空调
i耀柜机、润

耀挂机

• 制热效率较传统空调提

高32.4%
净水器

两芯大流量净

水机、反渗透

工程净水设备

• 360度环形盲装换芯 机床 机床冷却机组
• 无极变频调节技术

• 温控精度最高可达0.1℃

高端艺术空调 玫瑰III柜机

• 采用格力独创分布式送

风技术

• 搭载AI语音控制系统

电暖器
折叠踢脚线电

暖器

• 采用创新导风结构设计

• 高效散热、地毯式传热
服务系统

智能制造服务

系统

• 图像采集处理

• 信号分析

• 语音识别

413.3亿元

2020年H1营收 2020年H1营收占比

59.5% 22.2亿元

2020年H1营收 2020年H1营收占比

3.2% 2.1亿元

2020年H1营收 2020年H1营收占比

0.3%
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阶段 企业初创阶段 高速发展阶段 转型升级阶段 渠道变革阶段

时间 1991-1994年 1995-2011年 2012-2019年 2020年至今

发展特征

• 格力电器重视研发，实施“精品战

略”，推行“零缺陷工程”，为格力

产品奠定质量优势

• 格力电器重视产品品质、多项核心技术取得重大突破，积

极并购产业链上下游企业，大幅提升企业自主创新能力

• 渠道端积极变革，成立区域性销售公司

• 伴随产业规模效应逐渐显现，格力电器逐步走向国际市场，

并于2005年实现全球家用空调销量第一的目标

• 格力电器陆续进军智能装备、

通信设备、模具等领域，实

现多元化发展

• 新冠疫情致使空调线下市场

停摆，加速格力电器渠道变

革，积极布局新零售渠道

重要事件

• 1991年，格力电器成立

• 1992年，时任华东片区业务经理

的董明珠确定“先付款后发货”原则

• 1993年，格力电器推出全球制冷

效果领先的节能型分体机“空调王”

• 1994年，格力电器提出“精品战略”，

发展科技创新

• 1994年，格力电器推出“淡季返利”

制度

• 1995年，格力空调销量位居中国首位

• 1996年，格力电器于深交所上市

• 1997年，格力电器在湖北成立首家由经销商共同参股的

区域性销售公司

• 1999年，格力电器巴西有限公司成立，是格力电器实施

国际化战略的重要里程碑

• 2004年，格力电器收购珠海凌达、格力电工等子公司，

布局空调上下游产业链

• 2004年，格力电器与家电连锁渠道出现摩擦，开始自建

专卖店渠道

• 2005年，格力电器家用空调销量突破1,000万台，实现全

球第一的销售目标

• 2012年，董明珠升任格力电

器董事长兼总裁

• 2013年，格力电器进军智能

装备等多个领域，实现企业

转型升级

• 2014年，格力官方商城上线

• 2015年，格力商城首次与京

东合作

• 2019年，格力电器混改方案

落地

• 2020年4至6月，格力电器董

事长董明珠在抖音、快手、

京东等平台完成5场直播

• 2020年7月，格力电器开启全

国巡回直播第一站

来源：《格力董明珠：中国制造2025》，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——发展历程
格力电器成立于1991年，发展至今已经历企业初创、高速发展、转型升级三个阶段，
目前正处于渠道变革阶段，积极布局新零售渠道
格力电器成立于1991年，主要从事家用电器的研发、生产、销售与服务，业务覆盖空调、生活电器、智能装备等领域，是中国空调行业头部企业。

格力电器发展历程及各发展阶段特征
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来源：格力电器企业官网，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——渠道变革分析（1/3）
格力电器经历多次渠道变革，目前正积极布局新零售渠道，2020年4至6月，格力电器
董事长董明珠通过直播渠道进行直播卖货，5场直播累计销售额超178亿元
格力电器通过多次渠道改革，在中国境内建有27家销售公司及3万余家终端网点，逐步实现企业、经销商与消费者的三方共赢。

时间 1985-1993年 1994-1996年 1997-2003年 2004-2017年 2018年至今

阶段特征

• 空调受众少，

依赖经销商

渠道

• 董 明 珠 任 经 营 部

长 ， 格 力 电 器 推

出“淡季返利”制度

• 董明珠开创区域厂商股份合作制，建

立联合代理模式
• 打破零售连锁垄断，自建专卖店渠道 • 渠道逐步扁平化，积极布局新零售渠道

变革内容

• 空调价格高

昂，用户多

集中于B端

• 销售渠道较

混乱，多为

经销商渠道

• 1994 年 ， 董 明 珠

任 格 力 电 器 经 营

部 长 ， 着 手 治 理

渠道问题

• 1995 年 ， 为 解 决

淡 季 生 产 的 资 金

问 题 ， 并 缓 解 旺

季 供 货 压 力 ， 以

抢 占 市 场 份 额 ，

格力电器推出“淡

季返利”制度

• 1997年，湖北格力空调销售公司成立，

成为格力首家股份制区域销售公司，

联合区域内经销商，通过统一渠道、

统一网络及统一市场，建立了独特的

专业化销售模式

• 2003年，格力电器对各地股份制销售

公司进行增资控股，使其成为格力电

器在各地的分公司，并直接与二三级

市场的经销商合作，进一步完善专业

代理模式，通过实施“消费者利益代表、

经销商代表及企业利益代表”策略，解

决了企业、销售公司及经销商的利益

关系

• 2004年，格力电器与家电连锁渠道出

现摩擦，开始自建专卖店渠道

• 2011年，格力电器将渠道销售全部转

移至北京盛世恒兴格力国际贸易有限

公司，并由该公司旗下的盛世欣兴负

责格力品牌的渠道管控，规避了专卖

店间跨市场、跨区域的恶性竞争

• 2018年，苏宁易购、京东等电商平台在三

四线市场建立线下加盟店体系，网络平台

形成批发商，较传统层层加价的批发模式，

网络批发渠道更加扁平

• 2019年，网络分销商城“格力董明珠店”上

线，为员工及线下经销商创造统一的服务

平台，以高质量服务提升品牌竞争力

• 2020年4至6月，格力电器董事长董明珠通

过直播渠道进行直播卖货，并于2020年7

月开启“格力中国造”全国巡回直播

格力电器渠道变革路径

第一次渠道变革 第二次渠道变革 第三次渠道变革 第四次渠道变革

直营商 盛世欣兴

缴纳50万元
开设账户

区域间渠道
管控严格

在账户中预
留保证金用
以缴纳罚款
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35.54% 33.86%

22.44%

15.77%

24.97%
29.17% 28.38%

31.85%
27.90% 26.97%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

格力 美的 海尔 奥克斯

来源：奥维云网，格力电器企业官网，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——渠道变革分析（2/3）
格力电器线下渠道具有竞争优势，截至2019年底，格力电器零售额占比约36.8%，位居
中国家用空调线下市场份额首位，受新冠疫情影响，格力电器积极布局线上渠道
 格力电器第四次渠道变革
• 线下渠道：格力电器在前三次渠道变革中通过返利、股权等模式与经销商实现利益

绑定，大幅提升线下渠道的竞争优势，截至2019年底，格力电器位居中国家用空调
线下市场份额首位，零售额占比约36.8%，此外，中国家用空调线下市场零售额排
名前20的机型中，格力电器产品占据12个，占比60%。

• 线上渠道：格力电器线上渠道布局早，但受限于线下渠道层级较多，线下终端价格
高于线上，且格力电器与线下渠道的深度绑定，格力电器线上渠道发展缓慢。

 2019年11月，受益于“双11”促销活动，格力电器线上销售额市占率短暂超过
美的集团，约为35.54%

 2020年2月，格力电器线上销售额市占率跌至15.77%，落后于海尔

空调线上市场部分头部企业销售额占比，2019年11月-2020年8月

 新冠疫情致使线下市场停摆，加速格力电器渠道变革
• 受新冠疫情影响，2020年第1季度线下门店关闭，空调行业逐步向线上渠道转移，

此外，实体门店的关闭推动了直播电商的快速发展，直播渠道逐渐成为空调企业
的重要销售渠道之一。

 2020年4月至6月，格力电器董事长董明珠在抖音、快手、京东等平台直播，
5场累计销售额达178亿元

 2020年7月10日，格力电器开启全国巡回直播第一站，实现销售额约50.8
亿元

格力电器线上直播，截至2020年8月

时间

4月24日 23.3万元

直播 销售额

3.1亿元

7.0亿元

65.4亿元

102.7亿元

50.8亿元

5月10日

5月15日

6月1日

6月18日

7月10日

董明珠在抖音开启直播首秀，存在技术卡顿等问题

董明珠在快手直播带货

格力入驻京东10周年纪念日

董明珠在“格力董明珠店”、抖音、快手等6大平台同步直播

董明珠在“格力董明珠店”、抖音、快手等6大平台同步直播

董明珠在江西赣州开启中国巡回直播第一站
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来源：格力电器企业官网，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——渠道变革分析（3/3）
格力电器线下经销体系包括区域销售公司、代理商等多个环节，且各环节存在加价行
为，致使格力电器线下产品价格高、性价比低
 格力电器线下经销体系成本高于线上渠道
• 格力电器根据区域销售公司每年销量分配提货任务，再由区域销售公司统一管理

线下经销商打款提货，由于区域销售公司、代理商等多个环节存在加价行为，致
使格力电器线下产品价格高。

 格力电器积极布局新零售渠道
• 自2020年6月1日第四次直播起，格力电器直播由线下经销商协助引流，在线上实

现统一转化。
• 线下经销商以“类地推”方式将线下流量集中，消费者通过经销商专属二维码进入

直播间，待消费者线上下单后，再由格力电器将销售额分配至线下经销商，而非
引流成交销售额则由线下经销商就近发货。

• 格力电器将引导经销商积极转型，促进线上线下渠道融合，推进经销商分享新零
售渠道红利。

格力董明珠店

消费者 经销商

实现消费者线上留

存及线上统一转化
消费者线上下单

经销商集中流量、出货与安装

消费者产生购买需求

系统将订单分发至

对应区域经销商

经销商通过专属二

维码引流进直播间

格力电器新零售模式简介

格力电器销售模式简介

• 线下经销体

系中多个环

节存在加价，

致使格力电

器线下产品

价格高

格力电器

区域销售公司

盛世欣兴

一级经销商

代理商分公司运营
商（二级经销商）

KA卖场

终端

专卖店 百货店

预计加价10%

消费者

预计加价6-8%

线下经销体系 第三方平台模式 新零售模式

第三方平台 格力董明珠店

预计加价10% 预计加价10%预计加价10-15%

预计加价

10-15%

• 新零售模式可将多

层渠道利润适度让

渡至消费者，提升

产品价格竞争力

渠道改

革预计

将提升

10-15%

毛利率
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来源：奥维云网，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——价格战分析
空调行业基于未来增长预期，品牌日益增加，空调企业持续扩大产能，致使空调供给
端不断扩张，而空调需求端受房地产市场低迷影响逐渐下降，导致供需矛盾升级

价格战 第一次价格战 第二次价格战 第三次价格战

时间 2000-2004年 2014-2016年 2019年起

阶段特征
市场持续增长的行

业发展初期
房地产市场增长 存量竞争时期

主要内容

• 部分小品牌为抢

占市场份额，致

使行业均价降幅

高达40%

• 2013年6月，为期一

年的家电节能补贴结

束，家电市场需求低

• 2014年9月，空调行

业头部企业为清库存

发起价格战

• 2019年2月，美的率先

展开降价促销，价格战

在“双十一”期间格力30

亿元补贴活动达到高潮

• 空调行业供给端不断扩

张，而需求拉力逐渐下

降，致使供需矛盾升级

• 空调新能效政策发布后，

企业为优化产品结构，

对低能效产品加速出清

事件结果

• 最终以小品牌出

清，空调市场需

求回落，原材料

价格上涨结束

• 价格战持续至2016年

夏季，高温天气的需

求拉动下，渠道去库

存完成后价格战结束

• 新冠疫情进一步加剧了

此次价格战的激烈程度

和延续时间

• 基于行业未来增长预期，空调企业扩大产能

• 空调市场品牌持续增加，供给端不断扩张
 空调在售品牌71个
 新进入品牌13个

 海尔在合肥、武

汉建造1,500万台

产能工厂

 奥克斯在宁波、

马鞍山建造700万

台、950万台产能

工厂

 长虹在绵阳建造

420万台产能工厂
 美博在芜湖建造

500万台产能工厂

• 房地产市场低迷，对空调市场拉力下降
 自2017年房地产管控政策颁布，商品住宅销售面积下滑，房地产对

空调市场的拉动力减少

11.1%

18.4%

-5.7%

4.3% 2.6% 5.7%
-0.8% 2.5% 1.9%

-1.8%
4.6%

0.6%
-13.9%

4.0%

-20.0%

-10.0%

0.0%

10.0%

20.0%

0

10,000

20,000

30,000

商品住宅销售面积当月值（万平方米） 商品住宅销售面积当月同比

商品住宅销售面积当月值及当月同比，2017年3月-2020年6月

供

给

端

不

断

扩

张

需

求

端

拉

力

逐

渐

下

降

空调行业价格战致使格力电器业绩压力增加
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来源：奥维云网，兴业证券，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——产品分析
随着中国空调能效新标准正式实施，变频产品市占率大幅提升，截至2020年8月底，变
频挂机销售额市占率超57%，格力电器变频挂机占整体变频挂机市场超30%

中国空调行业细分产品销售额占比及格力电器空调市占率，2020年1-8月 格力电器掌握空调上游核心零部件
• 空调是通过转换氟利昂等冷媒的物理形态在室内外实现热交换

 在室内将液体变为气体吸热
 在室外将气体变为液体放热
 从而将室内热量传导至室外

• 空调上游核心零部件主要包括压缩机、冷凝器、蒸发器及节流部件等
 压缩机是动力源
 冷凝器是室外机
 蒸发器是室内机
 节流部件是连接机器的管阀

• 格力电器重视空调产业链上下游一体化，旗下珠海凌达压缩机有限公司、珠海凯
邦电机制造有限公司等子公司掌握空调上游核心零部件技术

压缩机
低温低压 高温高压

膨胀阀
低温低压 高温高压

冷凝器（室外机）
气体 液体，放热

蒸发器（室内机）
液体 气体，吸热

低温低压

低温低压

高温高压

高温高压

气
体

气
体

液
体

液
体

空调原理

家用空调基本原理

变频挂机 变频柜机 定频挂机 定频柜机

57.2%

13.7%

11.8%

-10.8%

22.9%

1.6%

8.1%

-4.5%
线上

线下
57.3%

3.5%

6.6%

-4.8%

31.8%

1.9%

4.3%

-0.6%

行
业
占
比

31.8%

15.2%

20.7%

0.3%

28.7%

0.5%

18.8%

8.2%
线上

线下
33.6%

0.2%

35.3%

5.0%

36.9%

-3.1%

26.9%

-1.0%

格
力
市
占
率

 空调新能效标准推动产品结构升级，格力电器变频产品未来发展潜力大
• 2020年7月1日，中国空调能效新标准正式开始实施，低能效、高耗电的定频及三

级能效变频产品面临淘汰，产品结构发生改变，预计新一级及新三级能效产品将
成为行业未来需求最大的板块。

• 在新能效政策推动下，变频产品市场占有率大幅提升，截至2020年8月底，变频挂
机销售额占空调市场超57%，格力电器变频挂机市占率超30%，其中格力电器变频
挂机线上销售额市占率为31.8%，同比上涨15.2%，随着空调行业逐渐发展全变频化
产品，格力电器变频产品未来发展潜力大。
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以100元为基准
淡季 旺季 年终

合计
9月 10月-次年3月 4-8月 8月底

经销商打款额（元） 30 50 20 100 100

销
售
返
利

打款贴息
内容 • 仅9月有，9月打款额的4%

1.2
返利 30*4%=1.2 无返利

提货奖励

内容 • 9月起，当月打款额的4%，按月递减0.5%

2.425
返利 30*4%=

1.2

10*3.5%+10*3%
+10*2.5%+10*2
%+5*1.5%+5*1%

=1.225

无返利

淡季奖励
内容 • 淡季打款额的1-2%

1.2
返利 80*1.5%=1.2 无返利

年终返利
内容 • 全年打款额的8-11%

9
返利 100*9%=9

返利合计 13.825

来源：格力电器2019年年度报告，兴业证券，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——销售返利分析（1/2）
为解决空调行业淡季生产现金流不足、旺季生产产能不足的问题，格力电器首创“淡季
返利”制度，鼓励经销商在淡季购入产品，平滑空调生产产能
 格力电器首创“淡季返利”制度以解决淡季生产的资金问题
• 空调销售具有明显的季节性，9月至次年3月底为空调销售淡季，4月至8月底为销

售旺季。
• 1995年，为解决淡季生产现金流不足、旺季生产产能不足的问题，在行业普遍实

行年终返利的背景下，格力电器首创“淡季返利”模式，将销售淡季的产品定价较
销售旺季低，鼓励经销商在淡季打款购入产品，平滑不同季节下的生产产能。

 格力电器增加“其他流动负债”用于计提销售返利以平滑行业周期性波动

当年 次年

按月计提销售返利

借：主营业务成本
贷：库存商品

以提货券兑现返利

借：销售费用
贷：其他流动负债

借：其他流动负债
贷：销售费用

销售返利

按月计提，分期支付

与销量相联系的价格优惠 与市场波动相联系的价格补偿

 经销商在一定时期内累计购买货物达到一定数量，或由于市场价格下降等
原因，格力电器给予经销商相应的价格优惠或补偿等

利润表：高费用率
结果：报表利润比实际少，隐藏利润

利润表：低费用率
结果：报表利润比实际多，释放利润

平滑利润率

 格力电器销售返利不支付现金，以货物作为返利支付方式
• 格力电器销售返利主要包括打款贴息、提货奖励、淡季奖励及年终返利四个部分，

经销商每年返利约14%。
• 销售返利模式优点：平衡了格力电器淡旺季的生产周期，提高了产能利用率，保

证了销售旺季备货充足，加速刺激经销商打款提货，提高企业盈利。

格力电器销售返利模式举例分析
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来源：格力电器、美的集团企业年报，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——销售返利分析（2/2）
格力电器销售返利增加迅速，2015年，格力的销售返利为美的的3.85倍，超出美的
392.8亿元，销售返利减小了格力电器在行业困难时期的业绩波动

格力电器毛利率-销售费用率稳步提升，2010-2019年

21.6%

18.1%

26.3%

32.2%

36.1%

32.5% 32.7% 32.9%
30.2%

27.6%

16.7%

12.5%

18.4%

23.2% 23.8%

19.1%

15.8%
15.6%

11.3%
9.9%

4.9% 5.6%
7.9%

9.1%

12.3%
13.4%

16.9%

17.2%
19.0%

17.7%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
毛利率 销售费用率 毛利率-销售费用率

• 2012-2014年，空调行业销售旺
季，格力电器毛利率及销售费用
均提升，计提大量销售返利

• 2015年，空调行业需求减少，空
调降价清库存，释放销售返利，
毛利率和销售费用率均下降

• 2011-2015年，格力电器毛利
率-销售费用率稳步提升，销
售返利平滑了淡旺季的利润率

 格力与美的计提的销售返利对比
• 格力与美的的销售返利均计提在其他流动负债中，格力销售返利增加迅速，2015

年，格力的销售返利为美的的3.85倍，超出美的392.8亿元。
 销售返利是格力电器的核心竞争力
• 销售返利平滑了行业的周期性波动，减小了企业在行业困难期的业绩波动。
• 格力电器通过销售返利压缩终端经销商利润，自行派发返利，强化了对经销商的

控制，提高了格力电器在产业链中的议价权。

143.5 

288.3 

466.6 
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582.2 594.7 618.8 617.5 
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2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

亿元

格力 美的

• 2012-2014年，空调行
业高速发展阶段，毛利
率提升、销售费用率提
升，格力电器计提了大
量销售返利，平滑了利
润率

• 2015年，空调行业困难期，销量下滑，
格力电器提高产品出厂价以稳定毛利率，
销售返利保持环比增长，报表利润下滑幅
度小于收入下滑幅度，释放利润

格力与美的计提的销售返利对比，2012-2019年
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来源：格力电器2019年年度报告，兴业证券，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——成本控制能力分析（1/2）
格力电器首创“定额领料与落地反冲”模式以解决呆料成本增加、标实耗差异大、缺料停
线多、仓储面积大、管理手段落后等问题，实现对空调生产成本的控制
 格力电器具备规模效应及成本控制能力
• 格力电器集中采购原材料，用自身规模优势控制成本，对原材料耗用差异进行定

期和不定期分析从而实现对核心原材料的成本控制。

50%
40%

10%
铜、钢、铝、塑料、板材

压缩机、电机、漆包线、芯片等

人工、折旧、能耗

格力电器空调成本，2019年

格力电器覆盖从上游生产到下游回收全产业链

生产基地

境内 境外

12处 巴西及巴基斯坦2处

再生资源基地

5处

• 格力电器实施全员成本
管理，建立从公司到部
门、个人的成本管理体
系，明确各部门成本控
制目标，激励普通员工
降低生产成本。

 格力电器首创“定额领料与落地反冲”模式，大幅降低空调成本
• 为解决空调生产过程中的呆料成本增加、标实耗差异大、缺料停线多、仓储面积

大、管理手段落后等问题，格力电器首创生产物料闭环管理系统，即“定额领料与
落地反冲”模式。

格力电器“定额领料与落地反冲”模式
呆料成本增加 标实耗差异大 仓储面积大缺料停线多 管理手段落后

问题分析

齐套排产 定额配送 反冲结算

• 精准管理物料库存
• 订单物料需求齐套

 物料齐套检查系统
 MES条码管理系统

• 改变领料模式
• 计划分时区管理
• 挑选配发物料
• 创建物料配送看板
• 逆向物流管理

 SAM系统
 电子挑选系统
 退补料管理系统

• 按订单使用物料
• 成品入库扫描
• 分析反冲数据
• 改变结算方式

 落地反冲系统
 MES条码管理系统

核心环节

主要措施

自主开发

促使生产物料实现全流程的系统化、规范化、高效化管理

物料
（种类、数量、时间、地点）

生产物料闭环管理
（成品与物料一一对应）

72.5%缺料停线 90%物料损耗率

解决方式

模式成果



21©2020 LeadLeo www.leadleo.com
来源：格力电器2019年年度报告，日丰股份招股说明书，头豹研究院编辑整理

格力电器企业综述——成本控制能力分析（2/2）
格力电器的其他业务收入主要是为上游配件生产商提供原材料的收入，占总营收的
20.8%，仅次于空调业务收入占比70.0%，是格力电器的主要收入之一
 格力电器通过为上游配件生产商提供原材料获取成本优势
• 2019年，格力电器的其他业务收入为412.6亿元，占总营收的20.8%，仅次于空调

收入占比70.0%，是格力电器的主要收入来源之一。

2019 2018

（亿元） 金额 占比 金额 占比

空调 1,386.7 70.0% 1,556.8 78.6%

生活电器 55.8 2.8% 37.9 1.9%

智能装备 21.1 1.1% 31.1 1.6%

其他主营 105.1 5.3% 80.1 4.0%

其他业务 412.6 20.8% 275.3 13.9%

营业收入合计 1,981.5 100% 1,981.2 100%

格力电器其他业务收入占比，2018-2019年

• 其他收入主要是格力电器为上游配件生产商提供原材料
• 格力电器的其他业务收入主要是采购原材料再转手卖给上游配件生产商的收入。

格力电器通过“甲供”获取成本优势

格力电器 上游配件生产商

原材料

配件

给上游配件生产商提供原材料的甲方

甲供 甲供是为了确保原材料质量符合甲方要求

2019年原材料成本为881.3亿元

2019年其他业务收入为412.6亿元

=

2019年格力电器甲供比例为46.8%

格力电器

日丰股份 总采购金额的62.3%为8.0mm铜杆

98.99%

美的集团、格力电器、海信科
龙、TCL集团、奥克斯空调等
家电头部企业的空调连接线组
件及小家电配线组件供应商

举例：

格力电器通过“甲
供”同时可赚取美
的集团、海信科
龙等企业的费用
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来源：奥维云网，头豹研究院编辑整理

中国空调行业竞争格局分析（1/3）
2015年，中国空调行业景气度下行，空调企业开始合资、并购、优胜劣汰，促使行业
集中度增高，2020年1-8月，空调线上市场CR3为81.63%，线下市场CR3为74.08%
 中国空调行业竞争格局分析
• 2015年，空调行业景气度下行，下行压力促使企业合资、并购、优胜劣汰，行业

集中度增高。
• 中国国产品牌凭借制造成本优势、地缘销售优势等逐步接管国际品牌在中国的业

务，进一步增加企业竞争优势。

日韩品牌

中国品牌

欧美品牌

大金

格力电器

麦克维尔

精装模具

收购

东芝

美的集团

开利

收购 合
资
建
厂

海尔智家

GEA

收购

中国国产空调品牌接管部分国际品牌在中国的业务

46.93%
41.50%

35.92%

24.09%

32.30%
46.32%

32.99% 32.93% 31.05% 31.29%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

格力 美的 海尔

空调线下市场TOP3企业销售额占比，2019年11月-2020年8月

35.54% 33.86%

22.44%
15.77%

24.97%
29.17%

28.38%

31.85%
27.90% 26.97%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

格力 美的 海尔

空调线上市场TOP3企业销售额占比，2019年11月-2020年8月

2020年1-8月CR3：81.63%

2020年1-8月CR3：74.08%

零

售

额

零

售

量

线上 线下 合计

1,559万台 9.6%

376亿元 -9.1%

1,328万台 -31.8%

454亿元 -37.1%

2,887万台 -14.3%

830亿元 -26.9%

空调线上线下市场规模，2020年H1
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来源：奥维云网，头豹研究院编辑整理

中国空调行业竞争格局分析（2/3）
受新冠疫情影响，空调企业积极布局线上渠道，2020年H1，美的空调线上零售额市占
率为36.5%，位居首位，其次为格力的29.1%

空调线上市场畅销品牌分析，2020年H1
（图例：零售额份额，零售额份额增减，均价，均价增幅）

-35.0%

-30.0%

-25.0%

-20.0%

-15.0%

-10.0%

-5.0%

0.0%

5.0%

10.0%

15.0%

-20.0% -15.0% -10.0% -5.0% 0.0% 5.0% 10.0% 15.0%

Y轴：均价增幅

X轴：零售额份额增减

米家：1.2%，-0.9%，2,225元，6.4%

奥克斯：9.9%，-17.6%，2,371元，-12.5%

科龙：1.6%，-0.8%，2,408元，-17.9%

康佳：0.6%，0.2%，1,460元，-20.5%

TCL：3.1%，-0.8%，1,824元，-22.1%

海信：1.9%，0.2%， 2,526元， -11.1 %

华凌：0.9%，0.6%，1,965元，-14.7%

美的：36.5%，7.0%，2,357元，-19.2%

格力：29.1%，10.6%，2,835元，-28.7%
海尔：11.1%，4.5%，2,453元，-25.1%

2,637 

2,350 2,393 2,400 2,433 2,458 
2,623 

2,697 

6.8%

-10.9%

1.8% 0.3% 1.4% 1.0%

6.7%

2.8%

-20.00%

-10.00%

0.00%

10.00%

2,100

2,200

2,300

2,400

2,500

2,600

2,700

2,800
元

空调线上市场月度均价，2020年1-8月

 空调线上市场竞争激烈，头部品牌加速抢占市场份额
• 实体经济受挫：受新冠疫情影响，线下门店停摆，空调企业

积极布局线上。
• 低价刺激：电商渠道较线下渠道具有价格优势，空调企业采

用“以价换量”的策略，加速抢占市场份额。

2016年 2017年 2018年 2019年 2020年H1

20.0%
32.3% 36.1%

43.0%
54.0%

空调线上市场零售量占比，2016-2020年H1
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来源：奥维云网，头豹研究院编辑整理

中国空调行业竞争格局分析（3/3）
2020年2月，空调线下产品均价跌至2,708元，较1月下降28.9%，空调线下市场低迷，格
力线上零售额市占率为35.6%，位居首位，其次为美的的34.2%

空调线下市场畅销品牌分析，2020年H1
（图例：零售额份额，零售额份额增减，均价，均价增幅）

3,807 

2,708 

3,306 3,542 3,465 3,453 3,358 3,501 

8.1%

-28.9%

22.1%

7.1%

-2.2% -0.3% -2.8%
4.3%

-40.00%

-30.00%

-20.00%

-10.00%

0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

0
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1,000
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3,000
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4,000
元

空调线下市场月度均价，2020年1-8月

-25.0%

-20.0%

-15.0%

-10.0%

-5.0%

0.0%

5.0%

-2.0% -1.0% 0.0% 1.0% 2.0% 3.0% 4.0% 5.0% 6.0% 7.0%

Y轴：均价增幅

X轴：零售额份额增减三菱电机：1.8%，-0.3%，6,745元，1.5%

奥克斯：1.8%，-1.5%，2,880元，-10.4%

科龙：0.7%，-0.6%，2,634元，-8.8%

大金：1.4%，0.2%，6,123元，-2.5%

海信：5.0%，-0.8%， 3,267元， -8.0%

长虹：0.9%，-0.3%，2,439元，-16.4%

美的：34.2%，6.0%，3,286元，-11.5%

格力：35.6%，-0.7%，3,931元，-15.5%

海尔：12.6%，2.2%，3,295元，-19.2%

惠而浦：2.9%，-1.2%，2,744元，-3.5%

 受新冠疫情影响，空调线下市场低迷，美的、海尔份额增长
• 受新冠疫情影响，2020年2月空调线下产品均价跌至2,708元，

较上月下降28.9%，空调线下市场低迷。
• 2020年“618”活动期间，空调线下市场零售额有所提振。
• 为扩大企业营收及市场份额，格力电器采用全渠道融合的直

播模式，让线下经销商享受了直播红利的同时，实现了向格
力董明珠店的引流。

• 2020年H1，美的线下市场销售额占比为34.2%，同比增长6.0%，
仅次于格力电器的35.6%。海尔线下市场销售额占比为12.6%，
同比增长2.2%，位居第三。
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品牌 产品图例 产品型号 产品
类型

产品
能效

制冷（W） 制热（W） 噪音量dB(A)
循环风
量m3/h

变频机
能效比

（APF）

京东评
价量/选
购指数制冷量 功率 制热量 功率 内机 外机

格力 KFR-35GW/(35592)FNHAA-A1 变频
挂机 一级 3,500

840
（90-

1,300）
4,900

1,450
（120-
1,700）

19-42 ≤52 630 4.53 18万/6.9

美的 KFR-35GW/BP3DN8Y-PH200(B1) 变频
挂机 一级

3,500
（200-
4,400）

795
（80-

1,450）

4,900
（300-
6,210）

1,330
（90-

1,825）
18-43 38-51 630 4.73 46万/9.5

海尔 KFR-35GW/03JDM81A 变频
挂机 一级

3,500
（300-
4,600）

885
（90-

1,580）

4,800
（300-
5,800）

1,245
（90-

1,685）
17-37 51 700 4.58 5.4万/9

来源：京东商城，头豹研究院编辑整理

格力、美的、海尔产品对比——变频挂机对比（1/2）
格力、美的、海尔的三款畅销变频挂机产品参数对比中，美的空调具有制冷效率高、
能效比大、耗电量最低等优势，是消费者购买节能空调的首选

• 能效比：空调每消耗1,000W
电功率时制冷量的大小，能
效比越大，节省的电能越多

• 美的空调能效比为4.73，是
消费者购买节能空调的首选

• 循环风量：空调每小时向房间送
入的风量，在保证噪音的情况下，
循环风量大的空调更节能

• 海尔空调循环风量为700m3/h，
风量最大

• 制冷功率：空调制冷时每小时
消耗的电量，耗电量越低，空
调效率越高

• 美的空调制冷功率为795W，
效率最高

• 产品能效：此三款产品仍使用
2013年标准，均为旧一级能效，
其中美的能效比最高，其次为
海尔、格力

• 最优选：美的
• 获选原因：美的空调能

效比最高最节能且耗电
量最低

格力、美的、海尔畅销变频挂机产品参数对比
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品牌 产品图例 产品型号
均价 销量市占率 销售额市占率 各渠道均价

线上 线下 线上 线下 线上 线下 线上 线下

格力 KFR-35GW/(35592)FNHAA-A1

美的 KFR-35GW/BP3DN8Y-PH200(B1)

海尔 KFR-35GW/03JDM81A

来源：京东商城，奥维云网，头豹研究院编辑整理

格力、美的、海尔产品对比——变频挂机对比（2/2）
格力、美的、海尔的三款畅销变频挂机产品销售数据对比中，美的空调市场占有率最
高且均价较低，具有价格优势，格力空调渠道间差价最低

格力、美的、海尔畅销变频挂机产品销售数据对比，2020年1-9月

2,809元

-1,267元

1.93%

1.91%

2.17%

2.13%

2,979元

-699元

1.56%

1.04%

1.34%

0.83%

2,063元

-1,043元

2.66%

1.89%

2.19%

1.35%

2,212元

-987元

3.83%

0.77%

2.45%

-0.14%

2,086元

-980元

1.14%

1.13%

0.95%

0.93%

2,142元

-1,419元

0.9%

0.9%

0.56%

0.56%

• 渠道间差价：格力该款空调渠道间差价最低，各渠道间最高差价均不超过100元，格力对渠道的管控严格。美的该款空调渠道
间差价最高，线上渠道间最高差价为218元，专业电商渠道价格最低，而线下渠道间最高差价为173元，超市渠道价格较低

*市占率：TOP50款产品中占比

• 市占率：此三款产品中美的空调市场占
有率最高且均价较低，具有价格优势

超市2,899元

大型连锁2,988元

百货商城2,956元

89元

超市2,121元

大型连锁2,213元

百货商城2,294元

173元

超市2,163元

大型连锁2,143元

百货商城2,189元
46元

专业电商2,799元

平台电商2,833元
34元

专业电商2,023元

平台电商2,241元
218元

专业电商2,035元

平台电商2,227元
192元
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品牌 产品图例 产品型号 产品
类型

产品
能效

制冷（W） 制热（W） 噪音量dB(A)
循环风量

m3/h

变频机能
效比

（APF）制冷量 功率 制热量 功率 内机 外机

格力 KFR-72LW/(72555)FNHAA-A1(C) 变频
柜机 一级 7,210

2,080
（300-
3,540）

9,610
2,950

（260-
3,950）

38-47 48-55 1,210 4.00

美的 KFR-72LW/BP3DN8Y-YH200(B1)A 变频
柜机 一级

7,200
（900-
8,550）

2,320
（300-
3,550）

9,400
（900-

11,500）

3,000
（260-
3,980）

22-47 48-56 1,300 3.90

海尔 KFR-72LW/07EDS83 变频
柜机 三级

7,200
（1,000-
8,500）

2,300
（300-
3,500）

9,300
（1,000-
11,050）

3,280
（300-
4,330）

22-47 56 1,300 3.29

来源：京东商城，头豹研究院编辑整理

格力、美的、海尔产品对比——变频柜机对比（1/2）
格力、美的、海尔的三款畅销变频柜机产品参数对比中，格力变频柜机具有制冷及制
热效率高、能效比大，耗电量低等优势，美的及海尔变频柜机风量最大

• 能效比：空调每消耗1,000W
电功率时制冷量的大小，能
效比越大，节省的电能越多

• 格力空调能效比为4.00，是
消费者购买节能空调的首选

• 循环风量：空调每小时向房间送
入的风量，在保证噪音的情况下，
循环风量大的空调更节能

• 海尔及美的空调循环风量均为
1,300m3/h，风量最大

• 制冷（热）功率：空调制冷
（热）时每小时消耗的电量，
耗电量越低，空调效率越高

• 格力空调制冷功率为2,080W，
制热功率为2,950W，效率最高

• 产品能效：此三款产品仍使用
2013年标准，格力及美的空调
均为旧一级能效，海尔空调为
旧三级能效

• 最优选：格力
• 获选原因：格力空调能

效比最高最节能且耗电
量最低

格力、美的、海尔畅销变频柜机产品参数对比
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品牌 产品图例 产品型号
均价 销量市占率 销售额市占率 各渠道均价

线上 线下 线上 线下 线上 线下 线上 线下

格力 KFR-72LW/(72555)FNHAA-A1(C)

美的 KFR-72LW/BP3DN8Y-
YH200(B1)A

海尔 KFR-72LW/07EDS83

来源：京东商城，奥维云网，头豹研究院编辑整理

格力、美的、海尔产品对比——变频柜机对比（2/2）
格力、美的、海尔的三款畅销变频柜机产品销售数据对比中，格力变频柜机线下市场
占有率最高，销量及销售额市占率分别为0.74%及1.71%

格力、美的、海尔畅销变频柜机产品销售数据对比，2020年1-9月

7,967元

-

0.01%

-

0.04%

-

7,964元

828元

0.74%

0.74%

1.71%

1.7%

5,630元

-1,313元

0.01%

0.01%

0.03%

0.02%

6,137元

-1,195元

0.38%

0.18%

0.68%

0.29%

4,414元

-

0.27%

-

0.48%

-

4,456元

-

0.22%

-

0.28%

-
*市占率：TOP50款产品中占比

• 市占率：此三款产品中格力空调线下市场占有率最高，海尔空调线上市占率最高
• 渠道间差价：线上渠道中，美的该款产品差价最低，为68元，而线下渠道中，格力该款产品差价最低，为261元

超市7,829元

大型连锁8,090元

百货商城7,852元

261元

超市5,756元

大型连锁6,184元

百货商城6,136元

428元

超市4,508元

大型连锁4,448元

百货商城4,768元
320元

专业电商7,969元

平台电商7,524元
445元

专业电商5,626元

平台电商5,694元
68元

专业电商4,270元

平台电商4,684元
414元
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分类 等级
制冷量

≤4,500W
4,500W<制冷
量≤7,100W

制冷量
>7,100W

2019 2013 2019 2013 2019 2013

变频能
效值

（APF）

1级 ≥5.0 ≥4.5 ≥4.5 ≥4.0 ≥4.2 ≥3.7

2级 ≥4.5 ≥4.0 ≥4.0 ≥3.5 ≥3.7 ≥3.3

3级 ≥4.0 ≥3.5 ≥3.5 ≥3.3 ≥3.3 ≥3.1

来源：奥维云网，头豹研究院编辑整理

格力、美的、海尔产品对比——空调销量对比
随着空调新能效标准发布，空调产品结构发生改变，变频产品市场占有率大幅提升，
其中格力变频柜机及变频挂机在线下市场中销量占比最高，分别为35.1%及31.1%

 空调新能效标准推动产品升级的同时加剧行业价格战
• 2020年7月1日，中国新能效标准《房间空气调节器能效规定值及能

效等级》正式实施，产品结构发生改变，变频产品市场占有率大幅
提升，新一级能效产品在售个数大幅提升，截至2020年6月，线上
及线下新一级能效产品在售个数分别达178个及161个。

12 20 

38 
72 

100 

178 

17 18
38

64
92

161

0

50

100

150

200
个

线上 线下

空调新旧能效标准对比

新一级能效空调机型在售个数，2020年1-6月

48.4%
66.8%

32.6%
17.5%

10.2% 9.5%
8.7% 6.1%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

2019H1 2020H1

变频挂机 定频挂机
变频柜机 定频柜机

62.6% 69.4%

19.5% 12.3%
14.5% 14.5%
3.4% 3.8%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

2019H1 2020H1

变频挂机 定频挂机
变频柜机 定频柜机

空调线上销量结构占比，2019年H1&2020年H1 空调线下销量结构占比，2019年H1&2020年H1

28.4%
24.4% 17.2% 12.5%

40.3%
32.3%

26.4%
53.1%

11.4%
14.3%

7.7%

12.3%

20.0%
29.0%

48.7%
22.1%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

变频挂机 变频柜机 定频挂机 定频柜机
格力 美的 海尔 其他

31.2% 35.1% 31.1%
19.9%

38.0% 33.6%
21.3% 52.7%

13.3% 14.0%

11.2%

14.7%
17.5% 17.4%

36.4%
12.8%

0%

20%

40%

60%

80%

100%

变频挂机 变频柜机 定频挂机 定频柜机
格力 美的 海尔 其他

格力、美的、海尔空调线上销量对比，2020年H1 格力、美的、海尔空调线下销量对比，2020年H1

• 定频挂机
库存大量
清理，空
调行业逐
渐实现全
变频化

• 格力：线下市场仍
是格力的主要销售
渠道，其中，变频
柜机及定频挂机销
量占比最高，分别
为35.1%及31.1%。

• 美的：变频挂机及
定频柜机销量行业
领先，其中定频柜
机销量占比超50%，
远超同类企业。

格力、美的、海尔空调销量对比



33©2020 LeadLeo www.leadleo.com
来源：奥维云网，头豹研究院编辑整理

格力、美的、海尔产品对比——空调销售额对比
空调线上市场中，美的与格力呈双寡头态势，空调线下市场中，格力销售额占比最高，
此外，由于上游原材料对格力生产成本议价权低等原因，格力毛利率整体较高

21.6%
18.1%

26.3%

32.2%

36.1%
32.5% 32.7% 32.9%

30.2%
27.6%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
格力 21.6% 18.1% 26.3% 32.2% 36.1% 32.5% 32.7% 32.9% 30.2% 27.6%

美的 18.2% 19.1% 22.6% 23.3% 25.4% 25.8% 27.3% 25.0% 27.5% 28.9%

海尔 23.4% 23.6% 25.2% 25.3% 27.5% 28.0% 31.0% 31.0% 29.0% 29.8%

格力、美的、海尔整体毛利率对比，2010-2019年

0%

10%

20%

30%

40%

2016年 2017年 2018年 2019年
2020年
1-9月

格力 33.66% 37.00% 38.14% 36.83% 34.51%

美的 24.41% 24.70% 25.12% 28.85% 34.27%

海尔 10.76% 10.60% 10.46% 10.71% 12.99%

格力、美的、海尔线下销售额占比， 2016-2020年9月

0%

10%

20%

30%

40%

2016年 2017年 2018年 2019年
2020年
1-9月

格力 18.58% 24.21% 22.21% 22.25% 28.54%

美的 17.06% 23.73% 23.39% 30.51% 35.01%

海尔 9.96% 8.66% 7.16% 6.87% 10.53%

格力、美的、海尔线上销售额占比，2016-2020年9月

• 格力：渠道结构多集中于线下，在线上市场不具备优势，新冠疫
情后积极推动渠道转型。格力空调产品整体价格较高，需扩大高
性价比产品的市场份额。

• 美的：从产品、渠道等多个维度层层发力，线上销售额占比行业
领先。美的空调产品均价较低，销售毛利率较格力与海尔低。

• 海尔：在高端空调领域保持高位增长，整体销售额占比较格力与
美的低。

• 毛利率：随着格力压缩机等上游核心部件配套逐步完成，上游原
材料对格力空调生产制造成本议价权降低，此外，空调产品升级
促使市场价格整体提升，格力空调的毛利率较美的与海尔高。

2,000

2,500

3,000

3,500

4,000

2016年 2017年 2018年 2019年
2020年
1-9月

格力 3,276 3,680 3,889 3,367 2,919

美的 2,919 2,852 3,107 2,726 2,437

海尔 2,885 2,890 3,293 3,072 2,542

元

格力、美的、海尔线上市场均价对比，2016-2020年9月

2,000

2,500

3,000

3,500

4,000

2016年 2017年 2018年 2019年
2020年
1-9月

格力 4,028 4,311 4,534 4,317 3,938

美的 3,575 3,780 3,978 3,629 3,325

海尔 3,686 4,007 4,184 3,931 3,389

元

格力、美的、海尔线下市场均价对比， 2016-2020年9月

格力、美的、海尔空调销售额及整体毛利率对比
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来源：格力、美的、海尔企业官网，头豹研究院编辑整理

格力、美的、海尔产品对比——渠道及物流体系对比
格力受渠道层级多且层层加价影响，产品价格较高，而美的与海尔通过单一物流实现
工厂到零售商的点对点物流，促使仓储物流规模化效率提升

格力、美的、海尔销售渠道及物流体系对比

安得物流

美的工厂

专卖店 KA卖场 线上店铺

美云销直达 代理商/服务商

消费者

专卖店 KA卖场 线上店铺

日日顺大件物流

海尔工厂

专卖店 KA卖场 线上店铺

海尔当地分支机构 理货商

消费者

海尔/日日顺专卖店

美
的
销
售
渠
道
及
物
流
体
系

海
尔
销
售
渠
道
及
物
流
体
系

格力工厂物流

销售公司物流

代理商物流

分销商物流

格
力
销
售
渠
道
及
物
流
体
系

• 格力：渠道层级多且层层加价，此外，渠道中每一层级的仓储、物流功能均由
不同主体承担，致使管理成本增加，导致格力产品价格较高。

• 美的：缩减线下渠道层级，缩小渠道间效率差异，此外，美的通过安得物流实
现工厂到零售商的点对点物流，促使仓储物流规模化效率提升。

• 海尔：缩减线下渠道层级的同时，海尔与日日顺物流合作，通过日日顺大件物
流实现工厂到零售商的点对点物流。

格力工厂

专卖店 KA卖场 线上店铺

销售公司

代理商 代理商

销售公司

一级代理 一级代理

分销商 分销商

消费者
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 头豹研究院布局中国市场，深入研究10大行业，54个垂直行业的市场变化，已经积累了近50万行业研究样本，完成近10,000多个独立的研究咨询

项目。

 研究院依托中国活跃的经济环境，从变频挂机、新零售等领域着手，研究内容覆盖整个行业的发展周期，伴随着行业中企业的创立，发展，扩张，

到企业走向上市及上市后的成熟期，研究院的各行业研究员探索和评估行业中多变的产业模式，企业的商业模式和运营模式，以专业的视野解读

行业的沿革。

 研究院融合传统与新型的研究方法，采用自主研发的算法，结合行业交叉的大数据，以多元化的调研方法，挖掘定量数据背后的逻辑，分析定性

内容背后的观点，客观和真实地阐述行业的现状，前瞻性地预测行业未来的发展趋势，在研究院的每一份研究报告中，完整地呈现行业的过去，

现在和未来。

 研究院密切关注行业发展最新动向，报告内容及数据会随着行业发展、技术革新、竞争格局变化、政策法规颁布、市场调研深入，保持不断更新

与优化。

 研究院秉承匠心研究，砥砺前行的宗旨，从战略的角度分析行业，从执行的层面阅读行业，为每一个行业的报告阅读者提供值得品鉴的研究报告。

方法论
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 本报告著作权归头豹所有，未经书面许可，任何机构或个人不得以任何形式翻版、复刻、发表或引用。若征得头豹同意进行引用、刊发的，需在

允许的范围内使用，并注明出处为“头豹研究院”，且不得对本报告进行任何有悖原意的引用、删节或修改。

 本报告分析师具有专业研究能力，保证报告数据均来自合法合规渠道，观点产出及数据分析基于分析师对行业的客观理解，本报告不受任何第三

方授意或影响。

 本报告所涉及的观点或信息仅供参考，不构成任何投资建议。本报告仅在相关法律许可的情况下发放，并仅为提供信息而发放，概不构成任何广

告。在法律许可的情况下，头豹可能会为报告中提及的企业提供或争取提供投融资或咨询等相关服务。本报告所指的公司或投资标的的价值、价

格及投资收入可升可跌。

 本报告的部分信息来源于公开资料，头豹对该等信息的准确性、完整性或可靠性不做任何保证。本文所载的资料、意见及推测仅反映头豹于发布

本报告当日的判断，过往报告中的描述不应作为日后的表现依据。在不同时期，头豹可发出与本文所载资料、意见及推测不一致的报告和文章。

头豹不保证本报告所含信息保持在最新状态。同时，头豹对本报告所含信息可在不发出通知的情形下做出修改，读者应当自行关注相应的更新或

修改。任何机构或个人应对其利用本报告的数据、分析、研究、部分或者全部内容所进行的一切活动负责并承担该等活动所导致的任何损失或伤

害。

法律声明
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