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市场规模与增长潜力

市场规模现状
2023年中国除湿机市场规模达3.24亿美元，正处于高速增长阶段，展现出巨大的
市场活力。

增长预测
预计年复合增长率在7.7%-8%，到2030年市场规模将突破5.4亿美元，前景十分
可观。

增长驱动因素
城镇化推进使除湿机成必需品，消费升级让用户愿付溢价，极端天气强化了除湿
需求。



转轮技术的市场适配性

市场份额占比
2024年转轮除湿机占据56.94%的收
入份额，是所有技术类型中增长最快

的，优势明显。

核心技术优势
能在1°C-40°C全温域稳定高效除湿，
解决了传统压缩机式在低温下效率低

的核心痛点。

气候适应性
转轮除湿机适配南方湿冷冬季，可全
年稳定工作，为家庭提供干爽空气，

满足全年需求。



健康家居消费趋势

健康需求优先级
92%的用户关注家电健康属性，
除菌、除螨等功能成为他们选购
家电时的重要决策因素。

产品属性升级
除湿机从“舒适度改善型”家电
升级为“家庭健康刚需型”家电，
契合健康家居大趋势。

健康价值链接
将室内湿度控制在40%-60%，
可抑制霉菌、尘螨滋生，为家人
守护健康的呼吸环境。



产品技术：差异化核心
竞争力
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转轮技术核心优势

01
全温域高效除湿
转轮除湿机在1°C至40°C
保持稳定高效，解决压缩
机冬季低温性能衰减问题，
确保全年除湿效果。

02
静音运行体验
运行噪音仅35 - 46分贝，
如同图书馆般安静，适合
卧室、书房等需安静环境
的场所。

03
轻巧便携设计
相比同除湿能力压缩机型
号，重量轻45%，方便在
各房间移动，满足全屋除
湿需求。

04
深度除湿能力
能将空气相对湿度降至很
低水平，远低于压缩机式
极限，满足特殊干燥需求。



“劣势”转化战略价值

功耗优化叙事
虽功率高，但带来更快除湿效率和
涡轮模式，烘干8公斤衣物仅需2 - 4
小时，效率提升50%。

热风功能场景化
冬季排出温热空气，辅助供暖，提
升体感温度，加速衣物干燥，降低
暖气能耗。

异味控制方案
采用新一代沸石转轮与活性炭滤网，
吸附湿气同时分解异味，确保排出
空气清新洁净。

突出任务完成效率
营销重点从耗电转移到完成任务时
间，强调高功率在紧急情况和特定
任务中的优势。



智能与人性化设计

智能家居整合
支持接入米家App，可远程操
控、语音控制，设置湿度联动
自动启停，吸引科技型消费者。

多功能集成
集成HEPA滤网，实现除湿、净
化、干衣三合一功能，契合健
康家居趋势，提升产品价值。

细节优化
具备静音/睡眠模式、定时、断
电记忆重启等功能，还有清晰
湿度显示和连续排水设计，提
升体验。

美学设计融入
外观遵循现代极简美学，以纯
白简约线条和高质感材料，适
配现代家庭装修风格。



目标客群：精准画像与
需求匹配
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健康守护者画像

核心特征
年龄在30 - 45岁，已婚，有孩子或
老人，居住在潮湿一、二线城市，关
注家人健康。

核心痛点
担心孩子、老人因霉菌、尘螨引发呼
吸道疾病，对家中潜在健康威胁焦虑。

需求匹配点
WHO指出湿度影响健康，产品全温
域运行，稳定控湿抑制过敏原，保障
家人健康。



品质生活家画像

01
核心特征
25 - 35岁高收入
人群，从事科技
等行业，注重生
活美学、智能科
技与舒适感。

02
核心痛点
潮湿损坏奢侈品，
噪音干扰睡眠，
影响生活品质，
需优质解决方案。

03
需求匹配点
产品极简设计融
入家居，35分贝
静音，智能控制
便捷，满足舒适
与科技需求。



实用派问题解决者画像

核心特征
40 - 60岁实用主义者，居住潮
湿地区，有房产，关注产品功能
与耐用性。

核心痛点
冬季衣物难干，地下室潮湿，传
统除湿机低温性能差，影响生活
质量。

需求匹配点
产品1°C低温运行，快速干衣，
温和热风改善潮湿空间，解决顽
固难题。



竞争战略：差异化市场
定位
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竞争格局分析

本土巨头竞争态势
美的、海尔、格力等本土巨头，凭借高知名度、广分销
网络和成本控制能力，以压缩机式产品为主，满足大众
市场基本需求，如美的突出大除湿量和智能家居联动。

国际高端玩家
松下、三菱电机等国际高端玩家，注重品质和技术，松
下投入资源本土化创新，三菱电机强调静音和匠人精神，
产品定价较高，渠道覆盖有限。

智能科技颠覆者
小米系产品以极简设计、智能互联和高性价比吸引年轻
用户，借助米家平台的渠道力量，但在性能方面并非顶
级。



独特价值主张（UVP）

战略定位
定位为“四季健康守护者”，以
全温域高效性能、卓越静音表现，
为家庭缔造真正健康的环境，重
新定义除湿机品类价值。

差异化维度
技术上全温域运行，解决冬季除
湿难题；情感上成为家庭健康守
护；场景上覆盖四季全天候，区
别于其他竞品。

竞争壁垒
构建科学健康内容护城河，引用
世界卫生组织等权威数据，建立
专业信任背书，让竞争对手难以
短期内模仿超越。



竞争策略矩阵

大众市场应对
避开与本土巨头的价格战，聚焦高
端健康细分市场，突出产品技术优
势和溢价，满足特定用户需求。

高端市场破局
通过智能整合和场景化营销，与日
系高端品牌的单一功能叙事形成差
异化，吸引追求品质和科技的用户。

生态竞争策略
深度绑定米家生态，借助其流量红
利，同时强化产品的专业健康属性，
提升市场竞争力。



整合营销：A-B-C-D数
字化战略
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内容种草（Awareness）

小红书阵地运营
小红书是触达核心用户群体的
首选平台，通过真实、美观、
有深度的内容激发用户购买欲

望。

核心内容主题
围绕《宝宝呼吸健康白皮书》
《南方湿冷冬季生存指南》等
主题创作内容，增强用户代入

感。

KOL矩阵
与儿科医生、生活美学博主、
数码测评师合作，构建信任体

系，展示产品优势。



短视频引爆（Buzz）

抖音内容策略
制作湿度速降延时摄影、干衣效
果对比等视频，制造视觉冲击，
扩大品牌声量。

直播带货节奏
在618、双十一等电商节庆，与
头部主播合作直播，演示产品功
能促进即时转化。

话题挑战
发起#我的四季除湿日记#挑战
赛，鼓励用户创作UGC内容，
提升品牌热度。



电商转化（Conversion）

详情页策略
打造“百科全书式”详情页，
整合用户画像场景、技术对比

表等，增强说服力。

评价管理
引导用户分享使用体验，置顶
优质UGC内容，为潜在客户

提供参考。

促销设计
采用组合销售，提供3年质保，
降低用户决策门槛，促进产品

销售。



私域运营（Deepening）

微信生态构建
通过公众号推送科普知识，社群
提供专属优惠和技巧，增强用户
粘性和忠诚度。

用户分层运营
针对不同用户画像，推送个性化
内容，如育儿知识、智能家居联
动方案等。

口碑裂变
开展“老带新”活动，推荐成功
获赠滤网，实现用户自发传播，
扩大客户群体。



实施路线：分阶段落地
计划
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第一阶段：市场启动期（1-6个月）

核心目标
在目标消费群体中成功建立品牌
“高端、高效、科学、健康”的
初始形象，为后续的规模化扩张
奠定信任基础，建立高端健康品
牌初始认知，完成渠道基础建设。

关键行动
完成产品工业设计定型并获米家
认证，在电商上线旗舰店；与小
红书KOL合作进行内容播种；搭
建官网和公众号的健康科学内容
中心。

KPIs
确保品牌关键词百度搜索指数月
均增长30%，小红书高质量合
作笔记互动率超行业均值25%。



第二阶段：规模扩张期（7-18个月）

核心目标
在核心目标市场中占据显著份额，将市
场份额提升至15%，并围绕品牌建立
起一个活跃的用户社群。

关键行动
在抖音和小红书投放信息流广告；开展
KOC体验计划；在618、双十一直播攻
坚，全力提升销售额。

KPIs
达成电商平台销售额年增长200%，全
网UGC内容累计达10000+篇的目标。



第三阶段：领导巩固期（19个月+）

01
核心目标

巩固在高端转轮除湿机细分市场的领
导地位，成为市场领导者，驱动品类

创新和消费升级。

02
关键行动

研发Pro旗舰机型；布局线下体验区；
通过媒体合作和白皮书发布构建行业

话语权。

03
KPIs

实现细分市场份额第一，品牌与“健
康”关键词关联度达80%以上。



预期成果与风险管控

07



财务目标预测

3年销售目标
制定明确的三年销售目标，第
一年达到5000万元，第二年
增长至1.2亿元，第三年突破
2.5亿元。通过逐步扩大市场

份额，提升品牌知名度来实现。

盈利模型
盈利模型着重维持毛利率在
45%以上，同时将私域复购
率提升至30%，并有效降低

获客成本，以此保障企业的盈
利能力。

投资回报
追求营销投入产出比（ROAS）
≥3.5，确保投资的高效回报。
计划在24个月内实现现金流

平衡，为企业的稳定发展奠定
基础。



风险管控策略

市场竞争风险
面对市场竞争风险，持续强化健康
内容壁垒，与权威机构合作发布年
度健康白皮书，增强品牌的权威性
和竞争力。

技术迭代风险
为应对技术迭代风险，预留15%研
发预算，每季度进行用户需求调研，
及时更新产品技术，确保产品领先
性。

渠道依赖风险
为降低渠道依赖风险，采取线上线
下渠道均衡发展的策略，线下布局
高端家电连锁，减少对单一平台的
依赖。



平衡计分卡KPIs 财务维度
财务维度的关键绩效
指标包括销售额、毛
利率、净利润增长率，
这些指标直接反映企
业的财务健康状况和
经营成果。

市场维度
市场维度关注线上份
额、品牌搜索指数、
社交媒体声量，用于
衡量品牌在市场中的
影响力和竞争力。

客户维度
客户维度以满意度
（CSAT）、净推荐值
（NPS）、正面评价
占比为指标，体现客
户对企业产品和服务
的认可程度。



结论与战略价值
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战略机遇总结 市场窗口
当下健康家居革命、
技术代差与数字化渠
道红利三大机遇交汇，
为家用转轮除湿机打
开了绝佳市场窗口，
应迅速把握。

品类升级
转轮除湿机正从“季
节性家电”升级为
“全年健康刚需”，
重构用户认知，有望
引领行业品类变革。

增长潜力
高端除湿机市场年增
速超15%，家用转轮
除湿机作为其中佼佼
者，将成为健康家电
新增长极。



行动倡议

资源投入

建议首期营销预算3000万元，
重点投入内容创作与KOL合作，
为产品推广提供充足资金支持。

团队配置

组建跨部门专项组（市场+产品
+研发），发挥各部门优势，确
保战略高效落地。

里程碑节点

3个月完成产品上市，6个月实
现小红书内容破圈，12个月进
入行业TOP3，明确各阶段目标。
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