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热泵两联供的各种应用



热泵两联供是个生态体系1.



两联供不是一个精准的技术概念，而是一种通俗的叫法。侠义的两联供指以一或多个热泵主机为冷

热源满足建筑内的供冷、供热需求，一般是采用风机盘管供冷，地面采暖供热。而广义的两联供则是集

成了辅助热源（锅炉）、新风系统、除湿和加湿功能、地面辅助供冷、智能控制等功能的系统集成。

两联供要比竞品更灵活多样化，能组合使用

不同末端形式、热源、空气质量、智能控制；能

兼容各种品牌主机、材料和安装工艺、连接云平

台，这就是两联供的特点和未来发展的基础。



体系的三层结构：

工 艺

设 备

应 用

标准设备：热泵主机、风机盘管
非标设备：地面盘管
特殊设备：新风除湿机

成套材料：水力系统、空气系统
标准工艺：针对系统规则、成套材料
质量管控：针对施工环节

以设备为核心：设备选择和安装
以系统为核心：处理功能、环境控制
以用户为核心：用户个性需求



客户时代来了：



热泵两联供的各种应用 2.

                               设备核心/系统核心/用户核心



第1代：窗机产品
80年代

第2代：
分体机产品
90年代

第3代：多联机产品
00年代

第4代：
热泵水空调系统
10年代

第5代：
室内气候环境
现在

第4.5代

智能+水空调系统

各种应用
现在

空 调 的 迭 代 发 展 历 史 :
健康、舒适、节能



产品和设备主导期：

u 厂 家 研 发 生 产 、 多 种 竞 品 并 存

u 厂 家 定 市 场 规 则 、 起 主 导 作 用

u 经 销 商 只 是 渠 道 、 安 装 和 售 后

u 所 有 功 能 均 固 定 ， 不 能 增 加 或 改 变

u 市 场 推 广 靠 “ 品 牌 ” 定 位

u 同 质 化 严 重 、 降 价 是 必 然 的

u 市 场 增 长 情 况 ？ 经 销 商 收 益 情 况 ？

u 案 例 ： 分 体 空 调 、 风 管 机 、 多 联 机 、 壁 挂 炉 采 暖



系 统 主 导 期 ：

一． 主导者是谁？（厂家、经销商）

二． 细分用户是谁？市场推动力是什么？

三． 有技术壁垒吗？（设备、安装、控制）

四． 对手是谁？竞争情况如何？

五． 市场发展情况？经销商收益情况？

六． 避免同质化、差异是必要的

七． 案例：热泵两联供系统、三恒（恒温
恒湿恒氧）系统、毛细管空调系统、
辐射空调系统



用户主导期：
一． 从高端、个性项目开始。实现场景化目标

二． 解决方案提供商登场，提供全套技术、关键设备和服务

三． 设备、工艺、方案的三级生态体系

四． 不同地区、不同类型建筑的解决方案（亚种很多）

五． 开放系统、系列产品组合，总有一款适合用户

六． 全周期服务，从设计到运维，良好用户体验

七． 实现本地品牌运营（差异化）

八． 案例：幼儿园/月子会所：智能两联供；普通住宅：智能三恒；高端别墅：动静分区
组合系统



用 户 场 景 ：



用 户 场 景 ：



市 场 占 比

分体空调,…

多联机, 80

两联供, 48

智能三恒, 
16

高端个性, 
3

u 100个分体空调用户80%可以转化为多联机

u 100个多联机用户60%可以转化为两联供

u 100个两联供用户33%可以转化为三恒系统

u 100个多联机用户7%可以转化为辐射空调

u 分体空调厂家在打价格战

u 多联机厂家在打价格战

u 两联供经销商在打“差异化”“降成本”

u 三恒经销商在打“科技化”“神秘化”

u 辐射空调经销商在“体验化”“高门槛”



发展的红利在哪？ 3.

扩大销量/减少成本/提高客单价/提高成功率



产品全
寿命周
期特征



做 好 产 品 规 划 工 作

辐射空调 多联机智能三恒 两联供



如何转型升级 4.



怎 么 算 销 售 帐



怎 么 做 产 品 组 合 ？



提 高 转 化 率

u 某家以两联供零售为主的较大企业：不增加用户数量，部分2.0转化3.0、4.0后的效果



提 升 客 单 价

2 0 1 9 年 单 户 最 大 合 同 金 额 3 6 6 万
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