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公司簡介公司簡介

創維導入“誠信、共贏”之核心價
值觀及“成長價值觀”

1. 品牌核心價值

�創新·人性·愛

2. 品牌特徵

�健康·活力·真誠

3. 核心價值觀

�共贏是我們生存和發展的基礎

4. 品牌口號

�中文——健康美妙生活

�英文——My  wonderful  life

电视

电器科技

安防产品

数字技术

酷開·雲電視、酷開智慧3D、互聯網3D
、單晶片一體機、互聯網LED產品配件

冰箱、洗衣機、3C數碼

大螢幕液晶拼接、DLP拼接、液晶監視
器、CRT監視器、監控攝像機

數位電視終端寬頻接入設備、數位電視
前端、直播星戶戶通產品、寬頻視訊終
端

主要產品介紹主要產品介紹



2015年目標年目標年目標年目標

單位:億元

未來五年的戰略發展目標未來五年的戰略發展目標

創維制定了五年（2011年—2015年）實現500億元戰略規劃，打

造數位消費電子縱深方向的產業鏈，為消費者提供完整的數位生活解決

方案，令創維視聽產品進入億萬家庭，讓不同國家、不同民族的人們享

受數字視聽生活的美妙和樂趣，致力於成為“全球著名消費電子集

團”！

中國家電產業國家政策

中國家電行業市場環境分析

一、我國《數位電視與數位家庭產業
“十二五”規劃》中提出，到2015年，
以數位電視和數位家庭為主的視聽產業
銷售產值比2010年翻番，達到2萬億
元，出口額達到1000億美元。
二、2013年家電下鄉政策到期

中、日、韓品牌中國市場佔有率變化趨勢

中國家電行業市場環境分析

家電下鄉政策實行後，國內品牌市場佔有率上升明顯，國家政策對國內品牌產品銷
售的促進作用非常大。



2005-2009年中國液晶電視增長迅速

中國電視機行業分析

中國液晶電視市場增長迅速，預計今後5年仍將以接近10%的速度增長。

中國液晶電視未來不同區域的銷量預測

中國電視機行業分析

液晶電視市場銷量逐年上升，未來幾年仍將穩定增長，特別是農村市場。

■隨著家電下鄉政策，以舊換新政策，節能惠民補貼政策的相繼出臺,不斷刺激著國
內市場的消費能力，推動著銷量的增長。同時家電下鄉政策提升了城市和農村地區
電視市場的滲透率(分別接近140%和110%)，節能惠民補貼喚醒了消費者對家電節
能環保的意識，給彩電市場注入新活力。

各項國策的影響各項國策的影響

2008.12——2012.11 2012.06——2013.052010.06——2011.12

創維如何捕捉市場上創維如何捕捉市場上創維如何捕捉市場上創維如何捕捉市場上

的新機會的新機會的新機會的新機會？？？？



品牌知識

產品知識

服務期望

家居生活態度及風格

家電產品購物週期

受城市化過程的影響

中國人傳統文化的影響

品牌及產品資訊管道

購物管道

價格，品質，功能

服務（售前，售中，售後）

何時購買？如何購買（方

便）？

其他影響購買的因素

農村城鎮市場農村城鎮市場農村城鎮市場農村城鎮市場，，，，城市市場城市市場城市市場城市市場，，，，兩群消費者兩群消費者兩群消費者兩群消費者

在品牌及家電產品購買行為有何不同在品牌及家電產品購買行為有何不同在品牌及家電產品購買行為有何不同在品牌及家電產品購買行為有何不同？？？？

中國家電市場特徵分析

中國家電行業市場環境分析

一、家電市場需求平穩增長，新的消費熱點正在形成
二、名牌效應顯著，國內品牌在中低端產品占居優勢
三、國內品牌雖佔據大部分市場份額，但利潤率偏低，不如外資品牌
四、受關稅保護國產家電具有價格優勢
五、外資品牌開始在國內生產，並逐漸滲透到三四線城市，對國內品牌

構成威脅
六、外資品牌具有核心技術優勢，壟斷上游面板和晶片市場

• 一、近幾年受家電下鄉及以舊換新政策影響，彩電市場增長迅速，預計今後5

年仍將以8%的速度增長

• 二、數位廣播電視的推廣拉動電視機和數字機頂盒的銷量顯著增長

• 三、新型購買者（每年1200萬新婚夫婦和大量遷居新房家庭）的需求拉動增

長

中國電視機行業現狀分析

中國電視機行業分析

• 四、節假日的效應突顯，電視市場需求具有季節性

• 五、液晶電視需求增長迅速，智慧電視、3D電視、雲電視等新的消費熱點正

在形成

• 六、國內品牌液晶電視佔據越來越大的國內市場份額

• 七、國產電視出口量逐年上升，但國產電視在海外市場的增長速度低於國內

增長速度

中國電視機行業現狀分析

中國電視機行業分析



中國家電行業市場環境分析
中國城市居民收入分佈結構預測
未來十年中國城市中產及富裕人口總數快速增加,對高科技、高品質家電的需求將快
速增加。

中國家電行業市場環境分析
中產及富裕階層地域分佈預測

未來十年中國中產及富裕人口快速在二三線城市擴張,對高端家電的需求將向這些城
市蔓延。

中國家電行業市場環境分析
中國地域中產及富裕階層未來增長趨勢
未來十年中國沿海和中部中產及富裕階層極速增長，特別是中部地區市場增長潛力
巨大。

中國液晶電視市場尺寸占比

中國電視機行業分析

隨著中國城市居民住房面積的不斷擴大，大尺寸液晶電視將會逐漸成為市場主導。



較強的研發能力、創新技術；良好
的售後服務帶來的品牌認可度；相
對強大的市場推廣能力。

Strengths Weaknesses

Opportunities Threats

創維SWOT四位一體分析

私營企業在政策方面的劣勢及企業發
展與員工價值實現的矛盾。
工業設計水準較低，不能形成差異化
競爭力。

一線城市家電保有量飽和，市場需
求逐年降低。
物聯網技術成為發展趨勢，國外半
導體巨頭瞄準中國智慧家電市場。

政府為拉動內需一系列救市政策，
在2010年以來凸顯巨大能量。日系
產品市場份額因為地震、政治原因
迅速滑落。

SWOTSWOT分析分析
■以索尼、松下、夏普、東芝為首的日系品牌在1990年代中期之前，曾長期盤踞中國
市場霸主地位，而今，日系彩電品牌加在一起的市場份額不足20%。有專家分析，從
趨勢看，日系品牌仍未停止下行，未來全球影響力有可能進一步削弱，客觀上為中國
軍團的崛起提供了市場空間。業界預測，以海信、創維、TCL為代表的中國彩電軍
團，未來有可能躋身世界前列。 GFK調查機構資料顯示，2011年中國彩電銷量前8強
中，國產品牌佔據前五席，市場份額逼近60%，預計2012年有望進一步上升至65%。

日系品牌的衰落日系品牌的衰落

■韓系三星、LG等憑藉先進的螢幕製造工藝和產品設計，尤其是韓國的三星生產的發
光二極體（LED）電視、有機發光二極體（OLED）電視和3D電視在美國和歐洲市場
上所向披靡，根本原因在於其先進的技術和理念。但是在中國，韓國電視卻面臨著極
大的競爭和挑戰，截至2012年第三季度，三星電子在零售市場佔有率有11%左右，
位居第四位，前三位分別為海信、創維、TCL三個中國品牌。

■由於核心技術的瓶頸問題，中國的電視生產廠商還無法與韓國和日本企業抗衡，電
視製作工藝和螢幕都需要繼續改進。然而，一台相同尺寸的液晶電視，中國市場上的
國產和合資品牌差價可以達到4000元人民幣到6000元人民幣，消費者的理性選擇會
幫助國產品牌保有一定的市場份額。

韓系品牌的介入韓系品牌的介入

國產品牌的崛起國產品牌的崛起

■創維2011年和2012年前三個季度銷售額
佔有率分別為：11.03%和12.15%。然
而，據中怡康資料顯示，2011年和2012
年前三個季度海信銷售額佔有率分別為：
13.99%和14.72%，成為創維最大的競爭
對手且排名已連續9年位居第一。

國產品牌前三強國產品牌前三強——創維、海信、創維、海信、 TCLTCL

■TCL集團是全球性消費類電子企業集團。其在2011年的銷售
額佔有率為9%，落後於創維2個百分點，落後於海信5個百分
點。TCL的定位是針對中低端市場的高性能創新電視品牌。
TCL在中國約有23，000個零售管道，其中，接近80%的零售
管道位於三線、四線和五線城市。
■在未來幾年，TCL計畫提升LED背光液晶電視和智慧電視在
產品組合戰略中的比例，以滿足消費者對高端電視產品快速增
長的需求。

• TCL在國內約有23000個零售管道，其中接近80%的零 售管道位於三線、四線和五
線城市。

• TCL注重發展高性能電視產品以迎合電視市場趨勢，如LED背光液晶電視、智慧電視
和3D電視。

• TCL採取新的市場推廣活動，如與中國國家籃球隊合作，進行全國推廣以強化品牌形
象及提升市場滲透率。

• TCL將繼續利用其成功的行銷產品組合策略，如提升LED背光液晶電視和智慧電視在
產品組合戰略中的比例以滿足消費者對高端電視產品快速增長的需求。

• 為抵消家電下鄉政策結束後產生的影響，TCL計畫在未來幾年將其在等級較低的城市
的零售管道增長至25000家。

TCL行銷狀況

國內市場競爭對手分析



海信行銷狀況
• 海信以中低價位產品將自己定位在標準和平板電視高端市場
• 海信在中國擁有超過300家銷售公司和6萬個服務管道，並明確表示其將增
強自身在三線、四線城市的覆蓋範圍

• 海信抓住這幾年彩電行業的快速發展的機遇，加強產品研發，率先推出智
慧3D影院電視，該智慧3D影院電視通過自主研發的HiTV-OS作業系統和
Android作業系統打造出完全開放的應用商店，是國內唯一擁有多類型應
用商店的智慧電視。

• 海信開始實行“智慧化”的新企業戰略，公司成立了智慧產業推廣部，旨
在推廣全系列電視智慧化產品，今年8月份海信推出全球第一台個人智慧電
視I’TV，並很快將推出第二代個人智慧電視。

國內市場競爭對手分析
2011年國內品牌銷售總額與彩電銷售額比較

產品種類 集 團 總 銷售額（億元） 彩電銷售額（億元） 彩電銷售額占總銷售額的比例海信 電視、空調、冰箱、洗衣機、冰櫃、手機、生活電器等品類， 716 213.4 29.8%TCL 彩電、手機、電話機、個人電腦、空調、冰箱、洗衣機、開關、插座、照明燈具等產品 608.34 235（包括其他多媒體產品） 38.7%海爾 彩電、空調、冰箱、洗衣機、電腦、手機、熱水器、生活電器等品類， 1509 83.5 5.5%長虹 電視、空調、冰箱、IT、通訊、網路、數碼、晶片、能源、商用電子、電子部品、生活家電及新型平板顯示器件等 723 176 24.3%
康佳 彩電、手機、白色家電、生活電器、LED、機頂盒、精密模具、注塑件、高頻頭、印製板、變壓器及手機電池等 162 127 78.4%創維 彩電、 VCD 、 DVD、LED ，家庭影院和衛星接收機等產品 281.37（港幣） 250（港幣） 88.9%

國內市場競爭對手分析

2010年個品牌電視中國農村及城市市場占比

創維電視在國內農村市場佔據優勢。

國內市場競爭對手分析

• 隨著居民收入水準的不斷上升，中國消費者在生活風格產品和服務上的支
出越來越多，特別是在休閒、運動和娛樂方面，電視已成為每個家庭的必
需品。

• 中國電子商會消費電子產品調查辦公室稱，城市電視消費者平均年齡變小
。年輕消費者越來越注重產品品質和品牌以表達他們的口味和社會地位，
對他們而言，價格並不是第一個和最主要的考慮因素。因此，對大城市的
消費者，高品質、高價格的LED電視已成為主流產品，占彩電市場的30%
。

電視消費者購買行為特徵



創維的戰略及成功要素 創維企業發展戰略
創維企業發展戰略

• 1、技術創新

2011年8月推出雲電視和智慧電視，智慧電視將成為數位家庭的主體，創維引領
這項技術的發展，把雲電視、智慧電視變成實實在在的、有益於用戶的消費
體驗，主打差異化，並逐漸成為市場熱點。

• 2、綠色健康戰略的先行者

2012年4月22日創維榮獲2011年度中國綠色品牌百強，走綠色健康是企業未來
發展的必經之路。

創維及國內主要品牌產品組合

創維集團業務過於集中在電視機，其他家電產品較少，整體競爭力較弱。

2009年國內主要品牌產品組合
創維及國內主要品牌行銷管道組合

2009年國內主要品牌行銷管道組合
創維行銷管道覆蓋面較廣，特別是擁有大量的個體電器商店，在農村市場具有很大
優勢。



產品分析

創維行銷戰略組合

• 創維生產各種類型的高科技電視，如
不同尺寸（24—55寸）的LCD、
LED、3D電視機，高調上市搭載全新
Android智慧作業系統的創維酷開智
慧3D電視E96RS系列，創先支援全網
流覽、網頁視頻點播、下載安裝第三
方應用程式及智慧操控等，被譽為彩
電行業智慧3D發展的里程碑。

產品分析

創維行銷戰略組合

• 創維LED背光源液晶電視已在二三線級市場的普及推廣，及小尺寸系列創維

稱之為“健康寶貝”系列，包括24寸，26寸，32寸等三大系列共9款產品，

滿足農村市場需求，有很強的產品競爭力。將引導中國彩電行業從城市到農

村徹底升級到LED產品的轉型時代。

SWOT 分析
2010年電視機投訴量排名

排名 品牌 投訴總量 月均投訴量 行業占比
1 LG 570 47.5 11.97%
2 三星 519 43.25 10.9%
3 海信 513 42.75 10.77%
4 夏普 406 33.84 8.52%
5 長虹 329 27.42 6.91%
6 創維 325 27.08 6.82%
7 東芝 310 25.83 6.51%
8 康佳 263 21.92 5.52%
9 飛利浦 239 19.92 5.02%
10 日立 222 18.5 4.66%
11 TCL 180 15 3.78%
12 海爾 93 7.75 1.95%



SWOT 分析
2009年的一份調查顯示，五大指標下
彩電的細分排名如下

五大指標下最值得信賴的液晶電視品牌五強排名

名次 外觀 性能 品質 價格 服務

1 三星 夏普 夏普 創維 海信

2 索尼 三星 飛利浦 TCL 三星

3 夏普 索尼 三星 海信 索尼

4 海信 海信 長虹 康佳 TCL

5 松下 飛利浦 海信 長虹 LG

創維市場行銷戰略調整建議



市場競爭市場競爭市場競爭市場競爭

銷售前三名差距在1%左

右，創維在國內市場占比

較高的比重，具有一定的

優勢。

堅持創新產品研發：

加強對各種類型的高科技電視機產
品，以UHD超高清電視為契機，
持續深化其健康雲概念，堅持不閃
式3D和無邊硬屏的技術宣傳點。

策策策策

略略略略

一一一一

電視產品趨勢電視產品趨勢

■2012年10月底召開的第
三季度彩電行業研究發佈
會上，權威諮詢研究機構
奧維諮詢（AVC）公佈的
資料顯示，中秋國慶黃金
周整體彩電銷銷售量規模
507.5萬台，同比上升
5.5%，其中智慧電視滲透
率42.5%，環比39周上升
8%。
■智慧電視在彩電市場正式擔綱主角，無論大小廠商，都不約而同的合力推動智
慧電視走向普及。消費者可以明顯感覺到，智慧電視的操作體驗比傳統電視更
加多樣化和娛樂性，技術的發展促使電視堅守客廳娛樂核心，家庭娛樂終端智
慧化為智慧電視的發展提供巨大的商機。國慶期間智慧電視滲透率達到42.5%，
預示著智慧電視進入穩定增長期。智慧電視能給用戶帶來多元化的體驗，從以
前簡單的收視功能，升級到線上教育、三屏互動、語音控制、視頻點播、全網
搜索等全面娛樂終端，智慧電視重新將家人拉回客廳，彩電市場重新煥發生
機。

平板 背投

網路 智能



Urban CRT TV
200m

(145% TV penetration)

Energy

Saving 

Subsidy

Rural CRT TV
180 m

(110% TV penetration)

TV to

Countryside 

Subsidy

TV Demand

• 55% Replacement

• 25% 2ndTV/ household

•20% New TV (urbanisation/ wedding)

Growth sustains, given 

25% (Urban 20% Rural 
13%) LCD TV 

penetration rate (120m 

units installed) & 

increasing affordability

LCD TV Replacement Demand in China

創維現有主要產品

明星 問題

金牛 瘦狗

-白色家電
-3D電視

Products

-LED彩電
-數字機頂盒

-CRT電視
-老式平板電視

-雲電視
-網路電視
-智慧電視

Brand  positioning----謀勢謀勢謀勢謀勢→造勢造勢造勢造勢→成勢成勢成勢成勢

策策策策

略略略略

二二二二

加強管道建設

策策策策

略略略略

三三三三



管道分化重組勢不可擋，2011年大連鎖對平板市場增長的貢獻首次出現了下降而
地方性的家電專賣和精品店的貢獻首次超過大連鎖居於首位；根據奧維諮詢(AVC)月度
推總數據顯示：大連鎖2011年前11月累計的平板電視銷量占比同比下降了3個百分點
。

同時一些新興力量如團購和網購等電子商務管道則迎來開天闢地的新發展機
遇儘管目前的規模還很小整個行業彩電電子商務規模還不足20億元但是其展現的爆
發力和能力卻不容小覷。

管道分化重組勢不可擋；大連鎖首失火車頭地位

資料來源：奧維諮詢（AVC）

4、管道

PlacePlace————管道擴張管道擴張
城市巷戰計畫
■從2009年開始，創維總部率先在廣州推出了一項“巷戰計畫”，目的是讓創維專
賣店深入社區。目前創維在廣州地區已有103家直銷加盟店，創維將把這種直銷加
盟店全面推向全國主要城市，使之成為國內新興的管道模式。“巷戰計畫”開始推
行至今，從地級市覆蓋率上看，全國共337個地級市，創維已覆蓋207個，覆蓋率
達61.4%，建店數量已達到1500多家。

PlacePlace————管道擴張管道擴張
三四級管道
■對於三四級管道，創維同樣在建立高效的分
銷網路。自2007年國家推出的家電下鄉政策以
來，創維加速推進在農村地區的市場擴張及在
市場級別較低的城市建立更多的分銷管道。

■創維彩電最近出現在三四級市場的
美的、海爾專賣店裏，創維以彩電
為主，與美的、海爾的白家電產品
剛好互補，是對管道資源的分享。



PlacePlace————管道擴張管道擴張
■建設專賣店的目的，一方面是瞭解消費者的需求，另一方面是管道多元化
。

■長遠目標是不想完全受控于國美、蘇寧這種大連鎖。彩電廠家競爭激烈，幾大彩
電巨頭的份額差不多，導致主動權始終掌控在連鎖賣場手中，彩電產品收入僅占國
美和蘇甯總收入兩成左右，利潤貢獻則更小，降低了廠家的話語權。直銷的精華之
處在于成本低、宣傳廣、持續性強，在做好直銷方案的同時，以巷戰店為中心點來
維護好周邊客戶關係，進而發展多個穩定的、持續的節點，讓這些節點發揮長期效
果和提升品牌形象。

■為了上量,創維的“城市巷戰”計畫是要在地級城市裏建社區店，銷售創維電視、
冰洗、數碼、手機等產品。創維今年還將新建1000家縣城專賣店、改建或新建
10000家鎮級專賣店。

全面佈局輔以政策支持、迅速滲透全面佈局輔以政策支持、迅速滲透

管道擴張戰略意義

■創維通過多種形式
的促銷活動擴大其銷
售規模，如2011年
策劃的倉庫直銷、員
工內購會等活動以及
2012年度的創維全
國航太巡展活動，活
動策劃不拘一格，影
響範圍較廣。

■內容商合作：創維與
CCTF、BesTV、華數
傳媒等內容提供商密
切合作；
■電子商務的拓展：創
維在淘寶、ebay等互
聯網企業開設了銷售
管道。

■明星代言：創維以近2億元簽約娛樂先
鋒周傑倫，強化多媒體家庭娛樂形
象；
■國內大事件結合： 2012年4月7日，
創維被中國航太基金會授予“中國航太
事業合作夥伴”榮譽稱號。
■國際事件結合：創維贊助英超賽事直
播，成為英超2011－2012賽季中國大
陸電視轉播合作夥伴。

PromotionPromotion————促銷思路促銷思路
市場推廣能力的考驗

PricePrice————價格策略價格策略

中端價位產品銷售上中端價位產品銷售上
量，是企業利潤的主量，是企業利潤的主
要來源，兼顧品牌形要來源，兼顧品牌形

象。象。

創維率先接過降價大創維率先接過降價大
旗，並將超低價策略發旗，並將超低價策略發
揮至極致，以特價換取揮至極致，以特價換取
市場關注度。搶佔市場市場關注度。搶佔市場
份額、阻擊競爭對手，份額、阻擊競爭對手，
擴大市場佔有率。擴大市場佔有率。

新品抬升市場價新品抬升市場價
格，高端產品樹格，高端產品樹
立品牌形象，保立品牌形象，保
證較高利潤率。證較高利潤率。

支撐點：控制生產成本，加快新產品的研發速度，不斷的進行產業升
級，以降價促銷作為帶動銷量的殺手鐧。

建立5S售後標準


