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《2025年度中国宅配机电产业发
展报告》宏观环境及政策部分，主要围
绕2025年的国内经济环境和相关政策
等内容进行编辑整理。其中宏观经济环
境部分细分为总体经济水平、房地产市
场、相关行业运营情况以及上游供应链
四个板块，以供业内外人士参考。

2025年，面对国内外经济环境
的复杂变化，我国国民经济运行顶压
前行、向新向优，实施更加积极有为
的宏观政策，纵深推进全国统一大市
场建设，高质量发展取得新成效，经
济社会发展主要目标任务圆满实现，
“十四五”胜利收官。

据国家统计局初步核算，2025全
年国内生产总值1401879亿元，按不变
价格计算，比上年增长5.0%。分产业
看，第一产业增加值93347亿元，比上
年增长3.9%；第二产业增加值499653
亿元，增长4.5%；第三产业增加值
808879亿元，增长5.4%。分季度看，
一季度国内生产总值同比增长5.4%，
二季度增长5.2%，三季度增长4.8%，
四季度增长4.5%。

总的来看，2025年国民经济顶住
多重压力保持稳中有进发展态势，高质
量发展取得新成效。但也要看到，外部
环境变化影响加深，国内供强需弱矛
盾突出，经济发展中老问题、新挑战
仍然不少。
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2025年，房地产开发企业到位资金93117亿元，
比上年下降13.4%。其中，国内贷款14094亿元，下降
7.3%；利用外资25亿元，下降20.8%；自筹资金33149
亿元，下降12.2%；定金及预收款28089亿元，下降
16.2%；个人按揭贷款12852亿元，下降17.8%。

2025年，受外部环境变化加深、国内供强需弱矛盾
凸显、全国房地产市场深度调整等多重因素影响，全国
建材家居行业竞争加剧、“内卷”凸显，但行业整体仍
实现韧性向前。从BHI全年运行轨迹来看，2025年BHI
全年走势呈现逐步趋于平缓。2月受春节假期影响，BHI
为上半年低点；3月随着气温回升，家装消费旺季开启，
BHI逐步走高；5月迎来全年高点，成为年内市场景气度
的峰值；6月进入高温多雨季节，施工受限导致BHI出
现回落；后续随着“金九银十”传统消费旺季的到来，
10月BHI升至下半年高点；直至12月受淡季因素影响，
BHI走跌收官。
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2025年，地产开发投资82788亿元，比上年
下降17.2%；其中，住宅投资63514亿元，下降
16.3%。2025年，房地产开发企业房屋施工面积
659890万平方米，比上年下降10.0%。其中，
住宅施工面积460123万平方米，下降10.3%。
房屋新开工面积58770万平方米，下降20.4%。
其中，住宅新开工面积42984万平方米，下降
19.8%。房屋竣工面积60348万平方米，下降
18.1%。其中，住宅竣工面积42830万平方米，
下降20.2%。

2025年，新建商品房销售面积88101万平
方米，比上年下降8.7%；其中住宅销售面积下
降9.2%。新建商品房销售额83937亿元，下降
12.6%；其中住宅销售额下降13.0%。2025年
末，商品房待售面积76632万平方米，比上年末
增长1.6%，比11月末回落1.0个百分点。其中，
住宅待售面积增长2.8%。

房地产市场

相关行业运行情况

房地产开发投资完成情况

新建商品房销售和待售情况

房地产开发企业到位资金情况

建材行业运行情况
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制冷剂
作为暖通领域的关键耗材，制冷剂在制冷、空调、热泵等众

多场景中有着不可替代的作用。随着全球碳中和目标推进步伐加
快，气候治理进入攻坚关键期，制冷剂产业正迎来前所未有的深刻
变革，成为业界高度关注的领域。根据生态环境部及各公司公告，
我国二代制冷剂正加速淘汰，2025年生产配额大幅削减至16.36万
吨。三代制冷剂成为当前主流，2025年总配额达79.19万吨，行业
高度集中，前六大企业掌控超90%份额，行业龙头巨化股份独占近
40%份额。

2025年制冷剂市场供给端的核心特征是“配额管控强化+产能结
构优化”，政策驱动下行业供给呈现刚性收缩，资源加速向头部企业
集中。2025年我国制冷剂总配额约74万吨，较2024年减少3.2万吨，
降幅4.1%。其中，二代制冷剂配额减少1.8万吨，三代制冷剂配额减
少1.4万吨。由于配额具有稀缺性且不可转让（目前仅允许集团内调

剂），拥有配额的企业成为市场供给的核心
主体，无配额或配额不足的中小企业逐步退
出生产环节。

2025年制冷剂行业整体库存已处于近
两年低位，叠加生产端受配额限制及行业集
中度较高等因素影响，企业惜售情绪普遍存
在，进一步支撑价格走强。整体来看，在低
库存、供给受限的背景下，随着后续需求逐
步回暖，尤其是旺季来临，制冷剂价格上涨
动能充足。

铜
2025年，全球铜行业进入“结构性赤

字”和“高位价格”新周期，国内铜价整体
呈现高位震荡的趋势，全年出现了两轮强
劲的上涨行情，最终在年末加速走强。12
月，全球铜市场价格推升至前所未有的历史
高度——LME期铜突破每吨12000美元，沪
铜主力合约突破10万元大关，全年涨幅超
30%。

回顾全年走势，铜价并非单边上扬而
是呈现出一波三折的“过山车”式行情。上
半年急涨急跌、区间震荡，下半年则是单边
上行、屡创新高。2025年初，铜价自低位
震荡上行，沪铜主力合约于3月触及阶段性
高点83,060元/吨；然而，行情随即急转直
下，至4月一度下探至71,060元/吨，之后进
入反弹修复与震荡整理阶段；5-7月因美联
储加息预期升温、海外需求增速放缓，价格
回落，沪铜主力合约围绕72,000-78,000元
/吨区间震荡；进入下半年，尤其是第三季
度后，铜价在美联储政策、国内需求等多重
因素支撑下重拾涨势。到12月，行情进入加
速冲顶阶段。在基金多头大举涌入和空头因
无法交付现货而被迫平仓的推动下，伦敦金
属交易所（LME）三个月期铜价格势如破
竹，史上首次突破每吨12000美元大关，并
最终收于12,496美元，全年涨幅超过42%。
国内沪铜市场紧随外盘步伐，沪铜主力合约
突破100,000元人民币整数大关，全年收于
98,240元/吨，年度涨幅达33%。
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中国五恒行业发展报告
NO.2

报告说明：
文中提到的“五恒系统”指能满足室内热湿环

境、空气质量、噪声等关于用户舒适性的室内环境

指标控制在一定区间内的系统解决方案。“辐射系

统”指采用毛细管、辐射板或地暖管道以辐射形式

调节室温，并配备独立新风系统的五恒系统。“全

空气系统”指室内热湿负荷全部由集中式空气处理

机组处理后的空气调节的五恒系统。“多末端系

统”指除“辐射系统”“全空气系统”以外，采用

多种末端形式的五恒系统，并不特指某一种特定系

统形式。

经历了经济持续低迷的2025年，尽管五
恒系统依然是当下最热的市场，但地产市场
的衰退导致中国五恒市场不可避免地出现了
7.1%的下滑，尤其是在精装配套上，承压明
显。2025年，五恒市场在经历了近几年的热
潮之后，依然局限于少量高端大宅市场，这
与大量涌入的厂商形成了鲜明的对比，而这
也让渠道逐步回归理智。在高端市场规模有
限的情况下，厂商正从入局“抢钱”转变为
卖给谁，且对于多数渠道商而言，五恒系统
能否如同热泵两联供一样，实现在零售市场
的规模化落地尤为重要。

精装配套市场积重难返，地产驱动力不
足。2025年，五恒市场容量的下滑，绝大多
数来源于五恒精装配套的下滑，尽管在“好
房子”政策和地产高端化的驱动下，五恒系
统占有率不断提升。但不可否认的是，房
地产市场存量高企，新投建精装项目萎缩严
重，导致了其作为五恒系统最主要的规模化
市场难言增长。当然，在新的市场形势影响
下，用户使用更可控，单价更高的户式五恒
系统正受到越来越多的重视，而这也为渠道
商提供了更多在精装市场的机遇。

零售市场两极分化，降价抢市场成趋势。
五恒零售市场尽管总市场规模并不低，但其
更多来源于系统的单位价格高昂，仅从户数
来看，占比极低，更多以别墅大宅为主。值
得注意的是，由于大宅系统设计极其复杂，

2025年度中国辐射及多末端系统、全空气系统
增长率和占有率（按签约户数计算）

02
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全空气系统
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长
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率

-9.2%

-2.5%

27.6%72.4%

2025年度中国五恒系统市场增长率（按签约户数计算）01

-7.1% 五恒市场

零售市场两极分化
降价抢市场成趋势。
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落地周期长，尽管利润相对更高，但从长
期来看，不足以满足多数渠道商对于稳定
合理利润的追求。因此，在2025年，通
过打造标准化可复制的系统方案来降低价
格，成为了诸多企业的重点发力方向，
行业内相关标准、规范的加速构建和超
90%的品牌零售价格集中于1000-1500元/
m2，正是这一趋势的集中体现。

近年来，由于精装市场的萎缩和新入
局者普遍追求快速布局和高利润，全空气
系统和多末端系统占比快速提升，逐步与
辐射系统形成三足鼎立的局面，且加速在
新兴市场寻求机遇。可以发现，2025年，
在“好房子”政策和用户改善性需求增长的
推动下，旧房局改和中小平层新装需求不断
扩大，这对系统单价和适配能力提出了更
高的要求。因此，平价化、集成化成为了
2025年五恒市场三大系统形式的主旋律。

首先，辐射系统作为五恒系统的主导
系统形式，在精装市场持续承压的态势

下，地产科技品牌大量布局零售市场，通过标准
化的安装流程，持续降低服务成本，尤其是其在
中小平层户型的经验积累，为五恒系统下沉提供
了相当的突破点。同时，系统的简化也让其在局
改等市场表现突出。然而值得注意的是，受限于
技术人员培养周期和市场需求，在零售市场的规
模化仍然需要时间。

再看向全空气系统，受限于系统形式对于层

系统格局分析

2025年度中国五恒系统市场结构分析03

零售

       精装配套
（在建、交付）

40.8%

59.2%

2025年度中国五恒系统平均成交价格区间04

0.6%

2.0%

1.7%

2000元/m2以上

1500-2000元/m2（含2000元/m2）

1000元/m2以下（含1000元/m2）

95.7%1000-1500元/m2（含1500元/m2）
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高的要求，多数集中于较高层高的大平层和
别墅市场，且由于全空气系统在技术上的高
度同质化和缺乏流量大品牌，相互内卷严
重，价格战异常激烈，价格持续向1000元/
m2下探。尽管这在一定程度上加速了用户
对于全空气系统的认知和普及，但在“好房
子”要求下的新建住宅大规模落地前，全空
气系统增速放缓已成必然。

最后，设备形式更灵活的多末端系统在
2025年表现尤为突出，不少厂商将热泵两联
供系统与新风环控一体机结合组成的五恒系
统，凭借成本低、技术难度低成为五恒市场
的重要增量。同时，不少辐射系统和全空气
系统厂商也在向多末端系统转型，以寻求在
中小平层市场中的经营增量。

尽管五恒市场经历了十多年的发展，但
仍然处于发展初期，在利润和规模上都极具
潜力。大量品牌涌入以寻求差异化的增长，
使得市场集中度低，呈现出以国产品牌为
主、外资品牌为辅的独特格局。值得一提的
是，在2025年，国产高端品牌和外资品牌纷
纷基于自身在两联供产品的积累，推出了五
恒系统，并已小规模落地，正逐步对零售市
场格局产生冲击。

不难发现，2025年五恒品牌格局虽尚未
开始全面洗牌，但无论是慧科技、金茂、建
发等专业五恒头部品牌持续加码渠道布局，
还是江森自控约克、约克VRF、开利、海尔
等暖通大厂入局，都预示着五恒市场将面临
更加激烈的竞争。一方面，头部品牌往往有
着大量的案例或雄厚的资金背景，以及相当
的品牌口碑。另一方面，这些品牌有着经过
大量项目论证后得出的标准与经验，市场的
信任度更强。头部品牌或暖通大厂的加速下
场，将淘汰一批缺乏产品竞争力且自身技术

2025年度中国全空气系统零售签约户型占比05

2.8%

77.8%
19.4%
500m2以上

200-300m2

300-500m2

品牌格局分析

4.9%

12.1%

78.6%

4.4%

500m2以上

250-500m2

140-250m2

140m2以下

2025年度中国辐射及多末端系统签约户型占比06
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48.7%

10.5%
500m2以上
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140-250m2
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零售

41.7%
精装配套

58.3%

1.4%
其他

98.6%
140-250m2
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实力不足的品牌。
此外，大品牌的涌入，同样要求部分品牌需

要对自身重新定位，从而在市场中寻找可以发展的
空间。消费分级下，高端用户虽然需求依旧强烈，
但是消费更趋理性，五恒系统高昂的造价，以及后
期的运行成本，都让不少缺乏基础实力的品牌销售
受阻。因此，更多品牌也在放眼中端平层市场，以
更简化的系统和更低的价格寻求规模增长。长期来
看，五恒系统发展不可能局限于高端市场，而品牌
分层也在快速形成，大品牌借助品牌影响力快速扩
张，而小品牌寻求差异化护城河。

最后，还是要将目光聚焦在渠道身上。首
先，需要明确的是，五恒系统在整个暖通空调市
场中占比极低，市场认知度低，对于绝大多数消
费者而言，都是首次了解五恒系统，对于渠道商
的销售能力提出了极高的要求。而不少渠道商盲
目入局五恒，销量寥寥，最终导致崩盘的案例屡
见不鲜，也印证了这一核心要求。因此，在B端
火热而C端尚未激活的当下，五恒系统绝非经营
的救命稻草，而是一种需要审慎的业务选择，而
五恒的“火”也正从狂热走向理智。

其次，五恒系统作为产品和服务成本1:1的产
品，从前期销售、安装再到后期运维，长期成本投
入居高不下。因此，对专业和销售能力要求更高的
高端五恒系统，主流依然是由“小而精”的渠道商
占据主导。而系统更简单、厂家兜底能力更强的平
价五恒则成为渠道商们拓展经营的首选。

所以，“百家争鸣”似乎更能总结五恒系统
在2025年的发展现状。在精装市场颓势依旧的情
况下，厂商们积极尝试多样化的销售模式和产品
形态，以取得更多消费者的认可。未来，如何尽
快做大零售市场“蛋糕”，实现规模化落地将成
为厂商共同关注的焦点。

渠道格局分析

2025年度中国全空气系统 
主流品牌市场占有率（签约户数）

丹特卫顿
英威铂
芬尼
西屋空调
EK全空气
弗迪沃斯

天普适达
众悦风
再升
开普特
欧井

湿腾
建发RUUD
妥思

HV
Goodman5%

及以上

5%
以下
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2025年度中国辐射及多末端系统
主流品牌市场占有率（签约户数）

永续绿建
卡利欧玛
德普莱太
天加
夏普 新·空气
狄耐克
森加

丹特卫顿
兰舍
西屋空调
巴法禄水牛
欧贝多
AXEN
博纳
欧井

慧科技	

科希家
瑞士森德
曼瑞德

20%
以上

5%-20%

5%
以下

金茂绿建
朗绿科技
海润	

07
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中国壁挂炉行业发展报告
NO.3

市场整体特征分析

2025年，中国燃气壁挂炉行业在宏观经济
环境、房地产市场深度调整及“后煤改气”政策
周期的多重影响下，最终以-7.2%的成绩收官。
对于连续多年下滑的燃气壁挂炉产业来说，似乎
依然没有来到“谷底”，但在房地产市场持续走
低，中国“双碳”政策的继续深化下，燃气壁挂
炉产业“黄金时代”成为过去已是不争的事实。

壁挂炉市场的持续承压来自多个方面。首
先，面对持续复杂的全球宏观经济和能源调整，
与国内“双碳”目标持续推进，对传统化石能源
应用领域形成长期结构性约束，促使采暖能源向
多元化、清洁化方向发展，这不仅意味着行业正
面临客观阻力，也在驱动其向高效、低碳技术路
线转型。其次，聚焦于市场端，房地产行业的持
续低迷，直接压缩了壁挂炉的市场需求，再加上
终端的消费信心不足以及竞争加剧等因素干扰，
这些都是壁挂炉产业必须面对的挑战，即便存量
改造市场未来广阔的发展空间，但这部分市场带
来的置换周期较长，很难在短期内带来直接的经
济效益。

据国家统计局显示，2025年全国房地产开
发投资比上年下降17.2%；其中新建商品房销
售面积同比上年下降8.7%，住宅销售面积下降
9.2%。这给高度依赖房地产的精装配套和家装
零售市场的壁挂炉产业的发展带来了极大的阻
力，而在这份压力之下，壁挂炉产业在2025年最
终只能以-7.2%的成绩单低迷收官。

在此背景下，2025年的中国燃气壁挂炉市场
全面进入深度调整期，市场性质已从过去的“增

量扩张”全面转向“存量竞争”。先看零售市场，
早期“煤改气”积累的大量设备陆续迎来了更换周
期，叠加国家强势延续的“以旧换新”政策基调以
及地方政府的积极响应，将壁挂炉纳入“国补”范
围，共同激活并做大了零售置换市场。同时，“村
村通燃气”等基础设施的完善，打开了乡镇市场的
增量空间，进一步强化了零售渠道的战略地位。其
背后的市场逻辑也呈现出：行业增长引擎已从依赖

常规炉

71.3%

冷凝炉
28.7%

2025年度中国壁挂炉行业两大类产品占有率02

2025年度中国壁挂炉市场增长率		
	

01

-7.2% 壁挂炉市场
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次，在一、二线城市的中高端用户群中，外资品牌
的市场沉淀依然雄厚，通过对于产品与技术的持续
深耕，其在终端用户市场的影响力依然得以持续发
挥优势。

集成和融合，让壁挂炉不再“独自战斗”。为
应对市场压力并寻求新的增长点，2025年燃气壁挂
炉企业的转型脚步持续加速，不管是“收购”还是
“被收购”，面对消费者需求的持续升级，越来越多
的壁挂炉企业都踏上了集成化发展的道路。在“采
暖”需求基础上，从壁挂炉到“热泵+壁挂炉”的延
伸，再到探索“冷、暖、风、水、智”的全品类舒适
家居系统解决方案，壁挂炉企业已经清醒地认识到，
要将用户体验从单一功能满足提升至整体生活品质的
跃升，将成为未来发展的关键道路。

2025年，随着用户需求的不断升级，年轻消
费者成为消费主力，对采暖的能效、舒适度、外观
及智能化等方面都提出了更高要求，智能化功能从
“卖点”成为“标配”，“颜值即正义”的普遍认
知也倒逼着壁挂炉企业在外观上进行不断升级。同
时，在节能减排趋势的不断引导下，冷凝技术的迭
代同样成为壁挂炉企业竞争的核心壁垒，随着越来
越多民族品牌通过自主研发，掌握全预混冷凝技
术，并推出成熟的产品线，这一代表壁挂炉“金字
塔尖”的技术后续也将为节能减排的道路贡献更多

房地产新建项目，转变为依赖存量产品更新迭代与
下沉市场渗透带来的结构性增长。再看向精装配套
市场。2025年壁挂炉在精装配套市场整体呈现出
“总量收缩，结构优化”的特点。虽然受整体精装
房市场下滑影响，配套规模急剧萎缩，但聚焦于高
端住宅配置率却显著提升。特别是华东地区，壁挂
炉的配套规模稳居首位，且由外资品牌占据着更多
的份额，品牌集中度进一步强化。

民族品牌崛起，价格优势成重要“杀手锏”。
2025年市场加速洗牌，外资曾经建立起的市场份
额持续被蚕食。特别是在零售市场，民族品牌凭借
突出的价格优势，以及渠道下沉，在零售市场迎来
了市场占有率的进一步攀升。虽然外资品牌在一、
二线城市有着完善的渠道布局，但聚焦于三、四线
城市渠道覆盖弱，价格优势低等问题突出，这些均
成为民族品牌聚焦于零售市场的突破点，从渠道下
沉到服务网络的搭建，再到价格优势，民族品牌不
断从市场中抢占自身发展的一席之地。

外资品牌再升级，稳住中高端市场基本盘。
虽然份额被蚕食，但外资品牌在中高端市场，通过
冷凝技术的引领以及品牌价值的塑造，帮助其依然
保持着一定的市场占有率。具体来看，精装配套市
场虽整体下滑，但在高端住宅领域配置率却显著上
升，这一部分市场仍旧被外资品牌牢牢把握；其

品牌格局分析

产品格局分析

2025年度中国壁挂炉行业市场结构分析	

14.4%

21.9%

煤改气

工程（含配套)

63.7%家装零售

03
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力量。另外，在功能上，静音、小体积与美观度等
产品升级降低了壁挂炉这一品类在家居设计中的突
兀感，从而更好的融入家居设计；智能化、自清洁
等技术的逐步“标配化”，更是全方位地优化了用
户的使用体验。

另外，更具备研发与创新实力的头部品牌，正
在围绕产品展开升维应用的探索，更是陆续有企业
已经实现了“氢能就绪”来应对未来氢能的普及做
的长期技术储备，以及耦合空气源热泵等，实现多
能互补系统等等。事实上，随着2025年《氢能产
业发展中长期规划》的颁布，以及国家层面鼓励推
进工业复产氢、可再生能源制氢等清洁低碳氢的应
用，氢能未来一定是能源转型发展的重要载体。在
此背景下，头部企业正通过前瞻技术布局，以引领
壁挂炉产业向更环保、高效、可持续的方向迈进。

零售显韧性，工程加速萎缩。2025年，壁挂
炉产业的渠道格局正在经历一场前所未有的结构性
调整。零售渠道已成为行业基本盘的核心支柱，从
存量置换，到消费升级与下沉渠道的韧性增长，都
使零售市场成为壁挂炉产业的发展基石；而工程市
场的加速萎缩，是房地产行业深度调整的直接冲击
带来的必然结果。在此背景下，不断加剧的生存压
力也在加速淘汰实力薄弱、转型缓慢的渠道商，资
源进一步向头部专业化服务商集中。同时，得益于
品牌端在线上的频频发力，2025年线上引流、线
下交付也在孕育新的发展趋势，这为渠道重塑指明
了方向。

2025年的壁挂炉行业在转型中孕育着新机
遇，对于渠道商来说，竞争同样已从单一的产品比
拼转向“技术+渠道+服务”的综合实力较量。在
行业陷入发展困境的背景下，更多渠道商已然在生
死边缘徘徊，为了生存不得不寻找新的增长曲线，
“集成化”同样成为渠道商的必选题。面对消费者
对高品质生活的不断追求，以及整体家居解决方案

2025年度中国壁挂炉行业主流品牌
销售规模占有率区间（台套数）

04

瑞美
西屋Westinghouse
力科POWTEK
瀚莎

林内
A.O.史密斯
小沃
昊森
八喜
伯爵
德地氏
夏贝
阿里斯顿
沃乐夫
利雅路
贝雷塔
依玛
华帝
ACV

博世
菲斯曼
威能

海尔
美的
小松鼠

5%
及以上

5%
以下

渠道格局分析

的升级，渠道商的升级之路已经不再仅仅局限
于技术与服务商，而是全方位舒适家居解决方
案的落地。

综上所述，2025年中国燃气壁挂炉行业
正处于一个深刻的转型阵痛期，虽然短期内难
以开辟出新的增长极，但在积累多年的存量市
场中，头部玩家的并购动作，零售渠道的不断
完善，以及线上平台的强力注血，都在预示着
壁挂炉行业即将在调整期中完成蜕变，走向更
加健康、高质量、可持续的发展新阶段。
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中国净水行业发展报告
NO.4

2025年，中国净水行业在政策红利与市场变革的
双重作用下，最终交出了15.3%增长的答卷，并呈现出
“结构分化”的鲜明特征。国家“以旧换新”政策首次
将净水器纳入补贴范畴，成为全年市场增长的核心推
力，也带动了末端直饮产品占有率的进一步提升。同
时，综合型企业对于净水市场的关注，也进一步激活了
市场动力。

从行业发展阶段来看，净水行业已告别野蛮生长的
增量时代，步入精耕细作的存量竞争阶段。政策加码和
巨头的关注都在驱动行业从“政策补贴拉动”向“技术
创新+用户价值”转型，行业集中度持续提升，头部效
应愈发显著，中小品牌加速出局。

政策方面的加码，无疑是2025年净水行业增长的
关键推手。2025年家电以旧换新政策首次纳入净水产
品，并允许上一年已经获得补贴的消费者可继续享受补
贴。以旧换新补贴政策的扩容，将净水产品从“可选”
推向“准刚需”，降低了消费者的初次尝试门槛，有效
扩大了市场需求。

从品牌格局来看，2025年净水行业竞争格局的核
心变化，是渠道布局和规模效应更强的综合性家电品牌
对专业品牌的份额侵蚀。传统家电系品牌依托成熟的线
下渠道网络，与主力产品捆绑销售，通过渠道返利、强
制提货等方式快速抢占市场份额；而以小米为代表的互
联网企业则通过线上流量优势，以高性价比产品覆盖大
众消费群体。不难发现，综合型品牌在渠道渗透、成本
控制、品牌认知等方面形成碾压式优势，进一步拉大了

与专业品牌的差距。立足于此，多数专业型净
水品牌普遍采取两种应对策略，一方面是加速
技术迭代，关注更细分场景需要，专注挖掘差
异化价值；另一方面则选择从线上渠道切入，
通过高性价比产品打开市场，避开与综合性品
牌的正面竞争。但在渠道下沉和大众市场中，
专业品牌的竞争力仍显不足，市场份额持续被
侵蚀。

此外，行业集中度的持续提升成为不可逆
的趋势，头部品牌与长尾品牌的差距进一步拉

市场整体特征分析

2025年度中国净水行业家装零售市场 
线上与线下销售规模占有率

02

线下

60.6%
线上

39.4%

2025年度中国净水市场增长率01

15.3%净水市场
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大。头部品牌在产品研发、技术升级、渠道
网络和服务支持等方面的投入持续加大，形
成了难以逾越的竞争壁垒。长尾品牌则陷入
生存困境。在消费降级趋势下，消费者更倾
向于选择大品牌产品，中小品牌、白牌厂商
的销量持续下滑，部分企业退出市场或逐渐
被主流竞争赛道边缘化。

2025年，随着水效新国标的实施和消
费者对产品性能要求的提高，“卷技术”成
为净水企业的核心议题。然而，技术创新需
要持续的研发投入和长期的技术积累，这对
许多中小企业构成了较大压力。2025年，行
业在膜技术、智能控制、节能节水、矿物质
保留等关键技术领域均有突破。

产品功能向“细分场景+多元需求”转
型。年轻一代不再满足于“健康饮水”这一
基础功能，而是更注重产品带来的体验感
与情绪价值。净水产品通过更换不同模块实
现“一机多能”，制冰、净热、温度调节等
细分功能迅速走红，成为新消费趋势的风向

标。此外，健康需求进一步催生了滤芯定制技术，同时带
有能够实现农残去除的气泡洗功能的产品也越来越多。产
品形态则呈现“集成化+小型化”双重趋势。一方面，全
屋净水解决方案成为高端市场的主流，另一方面，针对租
房人群、小型家庭等细分群体的桌面式、迷你式净饮机增
长迅速。

聚焦全屋净水，同样也出现了结构性的分化，一方面
部分品牌试图以质价比方案助力渠道商破局，不管是对用
料和工艺的极致追求，还是在产品中融入更多智能化的功
能，都在试图迎合消费者对“价值”需求的同时，提供更
具有性价比的价格；另一方面，在别墅大宅市场，则是深
耕个性化、高端产品，为追求生活品质的客户提供基于用
户生活习惯、房屋结构和需求的定制化水系统解决方案，
覆盖从厨房净洗一体、卫浴软水沐浴，到水吧冷热即饮等
全场景。

智能化技术与净水设备的融合日益深入。AI技术的应
用从简单的耗材更换提醒，向交互升级、预测维护、健康
管理三个维度升级，可根据家庭用水模式自动调整制水时
间、优化能耗，通过学习用户偏好提供个性化的水温、水
量设定。部分高端产品已实现语音交互、手势控制等自然
交互方式。

产品发展及趋势分析

26.9%

63.5%

9.6%
配套

工程

零售

2025年度中国净水行业市场结构分析	04

60.3%

15.2%

24.5%

末端直饮（含前置、
直饮机、管线机等）

中央用水（中央净
水、中央软水）

商用净水

2025年度中国净水行业三大类产品占有率03
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2025年，净水市场渠道进一步向线上集中，
家装零售市场中线上销售占比达60.6%，线下占
39.4%。渠道结构呈现“线下复苏、线上分化”的
特征。而受安装属性及国补限定地区影响，净水
器、净饮机线下增速高于线上，3月家装季以来线
下市场表现尤为突出，综合性品牌凭借成熟的线下
渠道网络占据天然优势，快速铺陈产品，甚至通过
返利、强制提货、培训赋能等方式扩大份额，渠道
壁垒成为专业品牌难以逾越的鸿沟。

线上渠道内部也发生着结构性调整。国补政策
常态化推动各大电商平台设立专区，抖音等新兴渠
道表现亮眼。传统货架电商（天猫、京东）虽然仍
是销售主力，但增速有所放缓；而以抖音为代表的
内容电商则异军突起，成为拉动中端价位产品增长
的重要引擎。

线下渠道则在分化中寻找新定位。除了在综合
型品牌大力支撑下，家电渠道对于净水品类的重视
程度提升之外，建材市场、家居卖场，以及暖通空
调等前装渠道的重要性也日益凸显。特别是随着精
装房比例的提升和旧房改造需求的增加，与家装设
计环节紧密结合的前置销售模式成为高端产品和全
屋净水解决方案的重要入口。值得关注的是，2025
年下沉市场成为各品牌战略布局的重点区域。一二
级市场虽然普及率较高，但增长空间有限，产品升
级和换新需求成为主要驱动力；而三四线及以下城
市的市场潜力巨大，但同时也面临着消费者教育不
足、价格敏感度高、服务网络覆盖不全等挑战。

此外，2025年净水行业面临的最突出挑战是
渠道利润空间的持续压缩。线上渠道价格战“厮
杀”日趋白热化，抖音等新兴渠道的快速崛起虽带
来流量红利，但也加剧了低价竞争，部分品牌为抢
占市场份额不惜亏本销售。线下市场中，三四线城
市及下沉市场因需求有限，成为价格战的主战场，
进一步拉低了行业整体利润率。对于中小企业而
言，成本压力已成为制约其生存发展的关键因素。

2025年度中国净水行业两大阵营占有率05

06

外（合）资品牌 民族品牌

82.3%17.7%

2025年度中国净水行业主流品牌
销售规模占有率区间

恩美特
恬净
润索
诺百纳
斯麦恩
美而浦
润莱
GE
霍尼韦尔
欧德塔
本源
森乐
滨特尔

3M
怡口
BWT
飞利浦
奈固
康尼蒂克
菲浦斯
康丽根
蓝飘尔
中广欧特斯

美的
海尔
安吉尔
A.O.史密斯
沁园
小米

5%
及以上

5%
以下

渠道格局分析
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“九死一生”是一线经销商对于2025年暖
通空调市场最直观的判断。从经营表现看，销
售额下降幅度超10%的渠道商占比达76.3%，
毛利率下降的占比达74.2%，低价竞争与需求
疲软共同挤压盈利空间。但绝境之下更见韧
性，即便在如此市场现状之下，也仅有10.7%
的渠道商考虑退出行业，89.3%的坚守者则在
压力中寻求突围方向，转向以更谨慎的现金流
和库存管理为代表的理性经营方式。

终端需求疲软是零售渠道的核心压力来
源，71.0%的渠道商反映家装/置换需求不足，
消费信心不足导致客户决策周期拉长、下单意
愿降低。与此同时，69.4%的渠道商遭遇激烈
价格战，低价成为吸引客户的唯一筹码，导致
“不降价没订单，降价没利润”的经营矛盾。
在需求持续走低、行业内卷进一步加剧、门店
成本高企等多方压力围剿之下，零售商们也在
“主动”或“被迫”地调整经营策略以求生
存。强化线上运营、深挖存量市场，追求极致
产品力和服务标准化，向人员和规模要效益等
等，成为了更多零售商的“标配”选项。

强化线上运营，深挖存量市场。面对线
上获客成本攀高的困境，一方面，人均“短视
频”成为更多经销商的主动选择，视频内容几
乎涵盖了从销售到售后环节的方方面面；另一
方面，渠道商不得不将目光转向更可控、更具
黏性的私域流量池。微信今年收到最多的打招呼
“你家装净水器了么？”背后反映出来的就是在
需求疲软背景下，经销商试图通过信任关系再度
建立联系，实现对于“净水器”品类的复购。这

所属区域市场

经营企业类型

是否考虑退出暖通行业？

是
10.7%

否
89.3%

  代理商
（批发/囤货）

工程商

零售商

38.7%

12.9%

48.4%

11.2%

3.2%

19.4%

25.8%
1.6%

32.3%

6.5%

东北
西北

西南

华北

华南

华中 华东

零售渠道：
在“需求冷”与“内卷热”中精耕细作

渠道商生存状况调查报告
NO.5
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是，进行了大幅调整（如转向
高性价比/高毛利/新兴品类）

是，进行了小幅优化

暂时未调整，维持原结构

计划在2026年调整

非常紧张，严重影响运营

比较紧张，需要谨慎管理

有一定压力，但可控

压力不大，相对顺畅

无压力，资金充裕

房地产新开工及竣工项目持续低迷/延期

终端消费者家装/置换需求疲软，消费信心不足

行业内卷加剧，价格战白热化

原材料价格波动/物流等运营成本持续高企

品牌厂商供货不稳定、周期延长或政策支持减弱

渠道竞争格局变化（如小米等互联网企业的冲击）

应收账款周期拉长，回款困难

其他

下降30%以上

下降10%-30%

基本持平（±10%以内）

增长10%-30%

增长30%以上

2025年，整体销售额与2024年同期相比？

1级 2级 3级

5级4级

32.8%

43.5%

17.1%

3.8%

2.8%

2025年，整体毛利率与2024年同期相比？

明显下降（>5个百分点）

小幅下降（1-5个百分点）

基本持平（±1个百分点）

小幅上升（1-5个百分点）

明显上升（>5个百分点）

29.0%

45.2%

16.1%

4.8%

4.9%

代理商当前库存压力程度?（5级为最高）

导致2025年市场压力的最主要因素是？（多选）

48.4%

71.0%

69.4%

12.9%

6.5%

11.3%

14.5%

11.3%

2025年现金流压力如何？

3.2%

19.4%

50.0%

25.8%

1.6%

是否调整了产品结构（业务结构）
应对市场变化？

19.4%

54.7%

19.4%

6.5%

61.2% 8.1% 21.0%

3.2%6.5%
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当前是否采取以下措施？(多选）

2025年可能增长的细分市场是？（多选）

加大促销力度

积极拓展新渠道

深化服务，提升附加值

加强老客户维护与二次开发

内部优化与降本增效

寻求外部融资或贷款支持

尚未采取明确或有效行动

其他

老旧小区改造

工商业建筑节能改造

精装房配套项目

高端定制化系统

其他

19.4%

45.2%

48.4%

46.8%

32.3%

4.8%

11.3%

12.9%

27.4%

35.5%

8.1%

33.9%

40.3%

哪个市场，都需要通过“情绪价值”的传递建立信
任，高端服务体验并非高价格的附属品，而是用标
准化服务做出产品的溢价空间。

降本增效，向人员和规模要效益。面对成本
压力，零售商不再盲目追求大店或规模，而是积极
探索更高效的获客与转化模式。具体到库存问题
来看，61.2%的代理商库存压力处于1级（最低级
别），仅9.7%的渠道商面临4-5级高库存压力，反
映出多数渠道商已吸取过往教训，放弃盲目囤货的
粗放模式。同时，2025年业内反复被提及强调的
“全员自媒体”、“线上投流不如全员营销”等思
路，也可以在一定成本内，将每个员工和客户都转
化为零售商的传播节点。例如“20平米年销200台
锅炉”的网红微小门店，其核心就在于线上获客与
极致的老客户运营，印证了精细化运营的可行性。
此外，更多经销商向提供宅配机电系统解决方案的
综合门店转型，以期能够借助联单提高客单价，并
增强自身的抗风险能力。

在“项目荒”与“回款难”的双重挤压下，
2025年更多的工程渠道放弃了对规模的执念，转向
以风险管控为核心的理性发展模式，从规模扩张转
向以质取胜。比如走出此前靠项目盈利的思路，而
更强调项目的回款对现金流的保护，再比如通过对
甲方的认知提升和风险管理来保障合作，从而规避
简单粗暴的项目竞标抢夺。

市场端的“无米下锅”成为首要难题。2025
年，整体工程市场表现疲软，颓势明显。受房地产
新开工及竣工项目低迷影响，叠加公建项目数量
显著减少，工程渠道陷入“僧多粥少”的激烈竞
争。更严峻的是，竞争逻辑已从“拼实力”转向
“拼低价”：62.5%的渠道商遭遇甲方预算大幅缩
减，62.6%受制于最低价中标规则，技术方案与服
务附加值被严重弱化。资金端的压力则雪上加霜，
67.2%的工程商面临回款周期延长，其中超长期延
长、高额垫资、随时叫停更是比比皆是。种种压力
的积压困境让不少工程商陷入“赚了账面利润，亏
了现金流”的尴尬。

点从问卷中也可见一斑，近半数的零售商将“深化服务，
提升附加值”和“加强老客户维护”作为关键措施。

结构性分化，“顶奢”“平替”成主流。2025年零
售市场中高端与中低端市场呈现截然不同的产品逻辑与品
牌竞争格局，行业“两极分化”态势愈发明显。具体来
看，在高端市场如鱼得水的经销商，已然将核心能力从
“销售暖通单品”升级为“规划舒适系统”，将客群从
“基础冷暖”转向“品质服务”，将竞争力从“产品价
格”转变为“系统交付”，这其中以多恒系统占比近60%
的无锡生普为核心代表。而中低端市场更多“简化功能+
规模化生产”的“国产平替”“平民化五恒”等产品的兴
起，也正是如此结论的强力佐证。值得一提的是，无论是

工程渠道：
在“项目荒”与“回款难”中理性收缩
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 2025年，参与的公建项目，项目回款周期与往年相比？

当前公建项目招投标中，压力主要来自于哪里？（多选）

为应对公建市场挑战，重点采取了哪些针对性策略？（多选）

显著延长（平均延长3个月以上）

有所延长（平均延长1-3个月）

基本持平

有所缩短（平均缩短1-3个月）

甲方预算大幅缩减/价格压榨极其严重

项目数量明显减少

竞争异常激烈，中标率显著下降

对垫资要求越来越高，企业资金压力巨大

项目审批流程复杂、周期长，不确定性增加

技术或资质门槛提高（如BIM要求、特定认证）

最低价中标仍是主流，难以体现技术和服务价值

地方保护主义或特定关系门槛

其他

更加严格筛选项目（评估甲方资质、付款能力）

提升技术方案能力与深化设计服务（以技术附加值争取合理利润）

加强与设计院、总包单位的战略合作

聚焦特定优势领域或细分公建类型（如医院、学校、数据中心）

探索EPC或联合体投标模式

加强成本精细化管控，优化供应链以降低成本

寻求项目融资或保理服务解决垫资问题

暂未采取有效针对措施

其他

25.0%

42.2%

20.3%

12.5%

62.5%

57.4%

50.3%

25.2%

12.8%

12.5%

62.6%

3.2%

6.8%

75.3%

48.5%

37.5%

25.0%

15.8%

10.3%

12.5%

4.3%

25.4%

面对困境，工程渠道商愈发“挑
剔”。风险管控成为第一要务，75.3%的工
程商建立严格的甲方资质评估体系，主动放
弃高风险、低回款项目，从“被迫接受”转
向“主动筛选”。同时，部分有实力的工程
商也更青睐医院、工业领域、数据中心等具
有高门槛且资金相对充裕的领域，通过技术
深耕打造差异化壁垒。具体而言，近半数的
工程商选择“提升技术方案能力与深化设计
服务”，力图以不可替代的专业附加值，
跳出低价竞争的泥潭。15.8%的工程商依托
EPC或联合体投标模式，通过资源整合分摊
风险、提升中标率。

扎堆中小公装，谋求合理利润。事实
上如今的中小公装市场不仅仅原有的工程渠
道在关注，零售渠道同样积极投身其中。这
背后，以多联机品牌为代表的制造企业亲自
下场引导功不可没，通过本地化推广节奏表
制定、专属促销政策等支持，解决以往部分
渠道积极性不足、资源整合能力弱的问题。
不仅如此，既往成熟的工程渠道也主动放下
“身段”捡起了这些细碎的项目，以弥补大
型项目体量下滑带来的收入缺口。中小公装
单体虽小，但项目分散、回款周期短、垫资
压力低，正契合当下“现金为王”的生存逻
辑。不过需要正视的是，随着扎堆其中的玩
家与日俱增，中小公装市场正快速步入深红
海，且二手空调更受青睐，同样也是其中需
要直面的挑战。

不得不承认，暖通空调行业正面临前
所未有的寒冬，但无论是工程渠道还是零售
渠道，未来的发展其实都在指向同一个方
向——“有价值的服务”。从2025年渠道
商的市场表现来看，或许“抱怨”犹在，但
更多的渠道商已开始将压力转化为转型动
力，通过专业化、精细化运营与价值重构，
为行业的未来积蓄“负熵”。当下，活下去
就是胜利，而每一次对于自身价值的搭建、
每一次对客户服务的深化，都是在为“向阳
而生”的2026年，积攒破土而出的力量。
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行业整体经营/信心指数
说明：
此番i传媒面向宅配机电产业的制造

企业和渠道企业，通过问卷调查的方式，

了解行业2025年的经营指数以及对2026的

信心指数评估，从多维度分别进行分析，

从而来反映行业不同群体对于未来市场的

信心。其中，经营指数是对过去经营结果

的评价：60分以下为不及格，60-75分为

比较满意，75分以上为非常满意。信心指

数是衡量对市场未来发展信心的综合性

指标，通常认为：60分以下为没有信心，

60-75分为信心不足，75分以上为比较有

信心。

注：受样本数量和样本对象主观因素

影响，该经营/信心指数调查仅能反映市

场情绪，不代表市场真实情况。

2025年中国宅配机电产业信心指数调查显示，市场
预期呈现整体下行趋势。行业整体经营指数在2025年为
69.0分，而对于2026年信心指数，则降低至67.1分，表
明大部分行业人士对于2026年的发展不太看好。

67.1
2026

信心指数

69.0
2025

经营指数

2026 年度宅配机电产业信心指数调查报告
NO.6
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65.8

从品牌阵营来看，国产品牌相比于外资品牌，
明显信心更足，在所有品牌阵营中处于最高水平，
且与外资品牌有着明显的差距。反观外资品牌阵
营，欧美品牌在三大阵营中信心指数最低，在2026
年的信心指数降至61.3分。

从渠道企业信心指数来看，零售商虽在消费信心不
足、房地产拖累、价格战持续升级等因素的影响下，信
心日益减弱，但在2025年“国补”“以旧换新”的政策
催化下，对于市场的感观明显优于工程商。相比之下，
工程商的压力更大，其信心指数跌至62.5分，反映出工
程项目市场未来的前景堪忧。

产品经营/信心指数

制造企业经营/信心指数 渠道企业经营/信心指数

70.6 68.8
2025

经营指数
2025

经营指数

69.3
2026

信心指数
2026

信心指数

国产品牌

欧美品牌

日韩品牌

工程商

零售商

71.6
69.6

61.3
64.8

66.7
67.3

66.3

71.9

62.5

69.5

2025年经营指数
2026年信心指数

产品层面，家用中央空调作为宅配机电服务
商的权重产品，虽持续承压，但2025年的经营指数
依然能达到68.8分，而对于2026年的信心指数则为
68.2分，基本持平。而作为需求改善型产品，五恒
系统2025年经营指数为65.7分，并且2026年的信心
指数仍在提升，足以可见对于这一系统未来前景的
看好。另外，不得不提到的就是热泵两联供系统，
作为诸多宅配机电服务商重要的布局产品，其对
于这一系统形式同样表达了期待。相较而言，壁挂
炉的低迷仍在延续，不管是2025年经营指数的48.3
分，还是2026年信心指数的45.1分，都在强调这一
市场的发展将更加艰难。另外，在需求与经营的双
重催化下的净水市场，2025年基本表现出良好的发
展态势，而对于这一产品市场的未来，行业人士依
然保持着乐观态度和充沛的信心。2025年 2026年 2025年 2026年2025年 2026年 2025年 2026年 2025年 2026年

壁挂炉 净水 热泵两联供
家用

中央空调 五恒系统

68.2 45.1 68.4

72.4

70.0

68.8

48.3

66.366.2
65.7

2025年经营指数
2026年信心指数
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上海

江苏

浙江

安徽

北京

天津

河北

山西

山东

广东

广西

福建

湖北

湖南

江西

河南

四川

重庆

云贵

华东

华北

华南

华中

西南

（含内蒙古）

（含海南）

西北 陕甘宁
青新

东北 黑吉辽

58.8
53.7

68.8
67.7

71.8
73.0

63.0
71.1

72.5
72.5

71.3
72.5

68.3
72.5

73.0
73.8

72.1
73.6

67.1
68.2

65.5
68.6

51.4
62.9

62.0
66.0

67.5
64.5

62.5
64.5

67.2
71.6

57.8
58.9

71.4
67.9

66.9
71.3

71.3
72.0

62.2
70.6

从21个区域来看，尽
管有少部分区域表现出了一
定的信心，但是绝大部分区
域对2026年市场并不看好。
如西北市场2025年62.9分，
2026年却仅有51.4分，安
徽、广西等市场2026年信
心同样大幅下滑。值得注意
的是，上海、山东、西北等
地，2026年信心指数都低于
60分，反映为“无信心”，
更凸显出当下市场承压前行
的现状。

2025年经营指数
2026年信心指数

区域经营/信心指数




