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消费

从“做蛋糕”变为“抢蛋糕”

双十一空调市场意外爆发价格战
2020冷年或将迎来行业新一轮洗牌

■新快报记者 陈学东 实习生 刘泳彤
■廖木兴/图

谁也没有想到， 伴随着双十一的硝烟滚滚，
竟然还上演了一场空调价格大战。

这边格力刚宣布让利 30 亿元，那边美的
就喊出让利 60 亿元的口号，海尔、奥克斯、海
信、志高纷纷跟进“让利”或“补贴”……刚刚过
去的这个双十一，以往属于冷门品类的空调无
疑成为了家电行业的明星。11 月 11 日零点刚
过，京东数据显示 ，空调品类仅用了 20 秒成
交额就突破亿元。 苏宁数据显示，空调线上订
单同比增长 120%。

“格力的行动迅速引发连锁反应，预计这
一战将成为全年空调行业的巅峰之战。 ”国美
零售副总裁初永兵认为。此次空调大战究竟会
向何方演进还有待观察，但记者接触到的业内
人士普遍认为，2020 冷年可能成为行业转折
点，空调市场格局有望发生巨变。 面对这样的
变局，各个品牌采取什么样的战略打法，会决
定其市场份额的长期走势。

空调能效新标
助推行业洗牌

格力的降价引发了其它空
调厂商的集体反击。 除了相继
下调空调价格外， 美的率先在
区域市场喊出拒绝老库存的口
号。 随后海尔空调和海信空调
也指责“某品牌”的让利和价格
战目的在于去库存。

空调企业去库存的客观需
求， 与即将实施的能效新标准
难逃关系。 据悉，新的空调国家
能效标准， 最快将在今年底颁
布实施。 而目前空调行业的库
存量高达 5000 万台，面临必须
要淘汰的 3 级高能耗空调的库
存量占比高达七成。

有业内人士表示， 虽然国
家能效新政从颁布到实施，会
给空调厂家一定的清理库存时
间，但未来存在很大的变数，库
存量大企业必须会借机掀起一
轮又一轮的降价促销风暴。

东莞证券也分析称， 空调
行业增长速度受挫， 且今年以
来，行业去库存速度较预期慢，
库存压力必须尽快释放； 中期
来看，空调新能标将于明年初
正式实施，通过降价促销去掉
部分能效指标相对较低老机
型，有助于降低库存及相关资
金占用 ；长期看 ，行业目前产
能过剩 ，行业必须重塑 ，预计
头部企业通过价格和品牌优
势会进一步淘汰三四线品牌 、
长尾品牌。

这场发生在双十一期间的价格战，由
格力电器率先“出招”。

11 月 9 日，格力电器宣布双十一期间
将让利 30 亿元打击低质伪劣产品， 旗下
变频空调、定频空调的最低价下调至 1599
元和 1399 元。 格力还宣布此次活动将在
各大授权电商平台和线下 3 万多家格力
专卖店同步展开，统一价格。

格力电器随即遭到其他空调厂商的
“反击”，甚至有些厂商暗指格力电器此举
意在清理库存。 美的空调宣布在区域市场
启动“保鲜行动”，明确提出拒绝库存机，

承诺不销售生产日期超过一年甚至半年
的空调，该动作直指格力电器渠道的高库
存。 海尔空调也提醒消费者，选购空调时
要“认准生产日期，拒绝库存机”。

值得注意的是，格力电器高调发布促
销消息后，美的空调、海尔空调连夜调价，
挂式空调售价较格力同款机型低 100 元，
柜机低 200 元。 此外，奥克斯空调于 11 月
10 日上午也跟进降价。

11 月 11 日，格力电器再次出招。 格
力电器发布公告表示， 对双十一活动之
前购买“俊越”“T 爽”系列空调产品而没

有享受活动优惠的消费者， 公司决定进
行补贴。

双十一价格大战确实刺激了空调销
量激增。 格力电器宣布，双十一期间，其全
品类全平台销售额超 41 亿元， 同比增幅
200%。其中格力空调第三方平台全天突破
36.4 亿元，同比增长 178%。 美的宣布，双
十一期间， 其全网销售突破 74.4 亿元，其
中空调销售出近 131.6 万台。 海尔空调则
宣布，其 5 分钟全网销售额破亿。 奥克斯
空调则宣布， 其从 11 月 1 日至 11 月 11
日期间网销售破 25 亿元，同比增长 26%。

价格战再现 空调销量激增

不论是“让利”也好，“补贴 ”也罢 ，都
指向了同一个目的———降价。 其实，相对
于利润率更薄、 竞争更激烈的黑电市场，
包括空调在内的白电市场并没有陷入频
繁的价格战怪圈，主要是厂商的毛利率基
本都保持在 20%甚至 30%以上，业绩表现
较为稳定。

但不容忽视的是，从 2018 年以来，整
个空调行业的增速已开始放缓。 奥维云网
发布的空调推总数据显示，目前，国内家
用空调市场表现疲软。 具体来看，今年上
半年，家用空调零售量为 3370 万台，同比
增长 1.5%；零售额为 1137 亿元，同比下降
1.4%。 在空调行业增速放缓的情况下，不

少空调厂商选择“以价换量”。 据悉，今年
上半年，空调整体均价呈下降趋势，降幅
为 1.1%。 不过，格力电器旗下空调均价却
小幅上涨，涨幅为 4.9%。

“市场环境好时，大家一起‘做蛋糕’，
现在市场环境不太好了，就变成‘抢蛋糕’
了。 目前，空调厂商互相争夺市场份额较
以往更加激烈。 ”产业观察人士洪仕斌表
示，格力电器率先发起降价的另一种原因
是，此前格力空调定价相对较高，更多的
面向中高端市场，此次降价是为抢占中低
端市场份额。

家用电器协会副秘书长张剑锋则认
为，格力掀起双十一空调价格战，一方面

是从奥克斯等企业手中瓜分更多线上份
额，另一方面还源于空调行业自身的库存
压力。 他表示，国内空调市场一年的销量
大概有 4000 多万台。 而产业在线的统计
数据显示，2019 年家用空调的库存量已超
过 4800 万台。 作为空调行业的龙头企业，
格力被认为在其中占比最高。

财报显示， 格力电器 2018 年的增速
就明显放缓，到了 2019 年前三季度，营收
和净利润的增速更是降到了 5%以下，几乎
已停滞。 此外，截至 2018 年末，格力电器存
货值达 200 亿元，至 2019 年三季度末仍达
195 亿元，有一定库存压力。 这才是格力电
器屡屡主动挑起战事的更深层次原因。

从“占地盘”变为“抢地盘”

今年 6 月，格力电器与奥克斯的质量
之争，暴露了格力电器线上布局的疲软态
势。 据奥维云网统计，今年前十个月，格力
电器线上市场份额为 19.3%， 同比下降
2.4%。 “格力电器此前对电商投入较少、定
价较为保守，而奥克斯借助电商实现弯道
超车，这或许让格力电器产生了一定的压
力，要在线上市场下血本。 ”一位空调销售
商对记者表示。

随着电商的崛起， 线上渠道的重要性

日益突出。 有业内人士认为，在空调产业网
络直销模式下，产品上市速度相对较快，且
终端库存很少。 这种模式使制造商直接面
向终端供货，从而节省大量中间费用。

此次空调行业的促销或许只是一个
开始，未来，格力电器或将主要发力电商
渠道。 11 月 5 日，格力电器出资 1 亿元成
立了格力电子商务有限公司， 此消息一
出，一度引发了外界对格力电器有关互联
网直卖模式的猜测。 有分析认为，格力电

器成立高规格电商子公司，意在重塑线上
布局，电商渠道有望成为格力电器提升市
场占有率的主要手段。

张剑锋认为，目前是空调淡季，一次
促销效果有限，格力后续在双十二、元旦、
春节这些促销节点应该还会继续实行价
格战。 此外，他还表示，海尔、美的等企业
现在都在倡导零库存， 和格力在渠道、生
产模式上区别比较大。 格力拿老机型打价
格战，对整个空调行业的杀伤力比较大。

竞争更激烈 空调厂商线上发力


