
 
  

首页 

推荐 

    亚运会 

关注 

                             1 / 30

//20260403_091397611.html
//20260403_091397611.html
//20260403_690919927.html
//20260403_690919927.html
//20260403_291407664.html
//20260403_291407664.html
//20260403_291407664.html
//20260403_291407664.html
//20260403_605347251.html
//20260403_605347251.html


 

朋友 

我的 

直播 

放映厅 

知识 

热点 

                             2 / 30

//20260403_851377088.html
//20260403_851377088.html
//20260403_728580921.html
//20260403_728580921.html
//20260403_086737418.html
//20260403_086737418.html
//20260403_171384715.html
//20260403_171384715.html
//20260403_211873917.html
//20260403_211873917.html
//20260403_768286455.html
//20260403_768286455.html


 

游戏 

娱乐 

二次元 

音乐 

美食 

体育 

时尚 

                             3 / 30

//20260403_341456140.html
//20260403_341456140.html
//20260403_265887326.html
//20260403_265887326.html
//20260403_279203937.html
//20260403_279203937.html
//20260403_040893880.html
//20260403_040893880.html
//20260403_977742837.html
//20260403_977742837.html
//20260403_046072804.html
//20260403_046072804.html
//20260403_450381616.html
//20260403_450381616.html


 

业务合作 

2023 � 抖音 

京ICP备16016397号-3 

京公网安备 11000002002046号 

                             4 / 30

//20260403_210030343.html
//20260403_944481206.html


 
广播电视节目制作经营许可证 

京B2-20170846 

网络文化许可证-京网文-（2022）0938-030号 

互联网宗教信息服务许可证 京（2022）0000057 

药品医疗器械网络信息服务备案 （京）网药械信息备（2023）第00318号 

网络谣言曝光台 

网上有害信息举报 

违法和不良信息举报 400-140-2108 

青少年守护专线 400-9922-556 

算法推荐专项举报 sfjubao@bytedance.com 

网络内容从业人员违法违规行为举报 feedback@douyin.com 

广告投放 

用户服务协议 

隐私政策 

账号找回 

联系我们 

加入我们 

营业执照 

友情链接 

站点地图 

下载抖音 

                             5 / 30

//20260403_108072057.html
//20260403_546349453.html
//20260403_569895569.html
//20260403_397413863.html
//20260403_758316209.html
//20260403_966742663.html
//20260403_022941113.html
//20260403_084364998.html
//20260403_641040065.html
//20260403_572233699.html
//20260403_899124572.html
//20260403_263534845.html
//20260403_476871398.html
//20260403_269115339.html
//20260403_893019022.html


 
抖音电商 

 搜索 

客户端

                             6 / 30

//20260403_303782112.html
//20260403_094969126.html


 

投稿

发布视频 

视频管理 

作品数据 

直播数据 

创作者学习中心 

创作者服务平台 

                             7 / 30

//20260403_765447656.html
//20260403_658957862.html
//20260403_208208606.html
//20260403_478234582.html
//20260403_722760080.html
//20260403_862809333.html


 

登录

登录后即可观看喜欢、收藏的视频

我的作品

我的喜欢

我的收藏

                             8 / 30



 

观看历史

                             9 / 30



 

                            10 / 30



 
  

    

                            11 / 30



 

                            12 / 30



 
  

                            13 / 30



 
  

                            14 / 30



 

                            15 / 30



 
  

                            16 / 30



 

                            17 / 30



 
  

                            18 / 30



 

                            19 / 30



 
  

0 

0 

0 

分享 

音乐  

  

 

  

 

愿你我皆安好（剪辑版） 

            贾晓龙        

                            20 / 30

//20260403_563697492.html
//20260403_563697492.html
//20260403_729894513.html
//20260403_729894513.html
//20260403_729894513.html
//20260403_853053314.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html
//20260403_963547100.html


 

举报 
发布时间： 20260403 23:13:14 

全部评论 

请先 登录 后发表评论

暂无评论

                            21 / 30



 

                            22 / 30

//20260403_631155547.html


 
  

          桦恺佑信息咨询      

桦恺佑信息咨询工作室官方账号 

 

粉丝 57 获赞 1 

关注  

" 免检是爹，平价是娘
"。奥克斯面临的不仅是一场市场之争，更是一场模式之争。近日，格力忙着打假 " 小米 7
月空调线上销量超格力 " 的问题，被董明珠忌惮 10 年的奥克斯终于在今天圆梦港股。昨日晚间，奥克
斯电气披露港交所上市发行情况。奥克斯电气本次发行股份 2.38 亿股，超额发售 3107.4 万股，发行价
17.42 港元 / 股，获 557.2 倍认购，募集资金 41.5 亿港元。奥克斯今日开盘价 16.10 港元，截至发稿，报
16.64 港元 / 股，市值 264.28 亿港元。集资所得的 50% 将用于升级公司的智能制造及供应链管理，约
20% 用于全球研发，另有 20% 加强销售及经销渠道。招股书显示，从 2022 年到 2025
年一季度，奥克斯的营业收入分别为 195.28 亿元、248.32 亿元、297.59 亿元和 93.52
亿元，对应的净利润分别为 14.42 亿元、24.87 亿元、29.10 亿元和 9.25
亿元，均是高速增长的状态；平均售价与毛利率则整体走低。奥克斯因低价策略有着 " 价格屠夫 " 之称
，加上幸运地踩中了电商爆发的时代风口，一度跻身国内空调行业第三。又因人才与专利之争，陷入
与董明珠十年的诉讼战和舆论战。但奥克斯的困境，并不能简单地归为格力的缠斗，更多是自身战略
失误。传统巨头纷纷补足性价比与渠道的短板，小米依托生态与流量强势进攻，唯有奥克斯困在低价
的舒适区。上市能否助奥克斯扭转局面，关键在于战略突围。" 价格屠夫 "
造就宁波家电大王奥克斯的创始人郑坚江，1961
年出生于浙江宁波一个贫困家庭，其创业带着鲜明的草根印记。初中辍学后做汽车修理工，25
岁时贷款 2000 元承包经营困难的一家钟表零件厂，最终逆风翻盘，积累了第一桶金。到了九十年代，
郑坚江把目光投向空调市场。随着经济的发展，人们对家电的需求越来越高。但空调价格昂贵，进口
的松下、三菱等空调动辄数千乃至上万元，国产空调也不遑多让，空调装不进普通家庭。当时，国内
空调江湖的大哥是春兰空调，1994 年销量突破百万台，在全国空调市场占据 30% 的份额，并在上海交
易所上市。论企业规模，春兰已是中国第一、位列全球七大空调生产厂商之一。同年，郑坚江成立了
宁波 AUX（奥克斯）电器公司，正式进军空调市场。奥克斯名称源于英语单词
ox（牛），寓意着品牌的拓荒牛精神。值得一提的是，奥克斯日后的 " 宿敌 " 董明珠也在这一年成为格
力空调的销售部门主管。两大厂商的较量，从一开始就埋下了伏笔。郑坚江瞄准的是 " 被忽视 "
的下沉市场，但因种种条件不成熟，直到 2001 年，郑坚江才正式向行业宣战，喊出 "
免检是爹，平价是娘 " 的口号，将 40 多款机型价格下调 30%，点燃空调行业首轮大规模价格战。2002
年 4 月，奥克斯发布《空调成本白皮书》，指出 1.5 匹空调成本仅 1748 元，而市场同类产品的售价普遍
2500 到 3000 元，揭开了空调行业的暴利现象。同时奥克斯将空调再降 20%，主张 " 合理定价
"。奥克斯把压力留给了同行。一方面，奥克斯以成本透明化的姿态改变了用户心智，让消费者意识到
" 空调不该这么贵
"。另一方面，倒逼海信、科龙、长虹等同行跟风降价，动摇了行业的价格壁垒。数据显示，2001-2004
年中国空调内销均价从 2835 元跌至 1600 元，年均降幅 17.4%。几轮低价较量后，奥克斯坐实了 "
价格屠夫 " 之名 。虽被同行批评 " 扰乱市场 "，但丝毫不影响其销量蹭蹭上涨。奥克斯的空调销量从
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2001 年的 20 万套飙升至 2004 年的 325 万套，增长达 15 倍，从三、四线品牌一跃成为全国知名空调品牌
。当然奥克斯的崛起不止靠低价，更靠对渠道趋势的精准把握。在空调销售仍十分依赖国美等线下渠
道时，奥克斯就注意到电商的发展，其不仅能砍掉部分渠道成本，还能更贴近对价格敏感的年轻用户
。2009 年，奥克斯与淘宝网合作，隔年 1 月开立首家奥克斯淘宝旗舰店。2010
陆续与京东、苏宁易购等电商合作，大规模布局线上渠道，2011 年直供京东。而美的、格力、海尔等
传统巨头出于自身渠道体系及利益分配问题，对线上渠道的布局持保守态度。与电商的合作，也是经
历了先由分公司、经销商层面间接在电商销售，逐步转向总部层面直接销售，时间要晚于奥克斯 2
年以上，这给了奥克斯可乘之机。奥克斯又赌对了。其线上渠道的空调收入占比从 2011 年的 9%
快速提升至 2019 年突破 70%，远超行业平均水平，线上收入从不足 5
亿元飙升到数百亿元，复合增长率高达 90%
左右，超越海尔跻身行业第三。就连供应链运营，奥克斯也进行线上化改造。2017 年底，奥克斯试点 "
网批模式 "，通过网上批发向经销商、代理商销售，2019 年完成线上转型后，经销商可通过 " 小奥直卖
"APP 向工厂下单，没有中间商赚差价。过去，空调从生产到销售的链条，通常是工厂 - 一级代理商 -
二级代理商 - 终端经销商 - 消费者的五层渠道，网批模式下变成了工厂 - 经销商 - 消费者的三层渠道，
大幅降低了渠道成本，让终端售价更具竞争力。后来，美的借鉴奥克斯的网批模式完成渠道改革，2019
年发动一轮价格战，把空调价格打到比格力低七八百元，线上市占率反超格力。这再次表明，空调的
竞争本质是渠道改革叠加定价的相互作用。奥克斯之于宁波，几乎如同格力之于珠海，郑坚江也赢得 "
宁波家电大王 " 的称号。目前，郑坚江家族控制着从家电到地产、医疗、金融的诸多产业，拥有 A 股上
市公司三星医疗和港股上市公司奥克斯国际。斗不过格力，又来了小米奥克斯的好日子并未持续太久
。随着其市场份额攀升，动了几大龙头的奶酪，它们迅速回过神来反扑。尽管美的、格力、海尔等龙
头发力线上、性价比赛道稍晚，但凭借品牌、技术、规模优势，很快就补齐了短板。例如，美的、海
尔、海信旗下分别有华凌、统帅、科龙，均定位高性价比，主攻线上和三四线城市。格力没有直接推
出独立的高性价比子品牌，但通过发动多起诉讼战与舆论战，对奥克斯穷追猛打，给后者带来长久的
麻烦。2013 年的一次临时股东大会上，董明珠炮轰奥克斯频繁到格力 " 挖人偷技术
"，拉开了两家公司长达十年的恩怨序幕。2015 年，格力首次状告奥克斯，指控其侵犯 3
项新型实用专利，后者被判赔 230 万元。2017 年，格力又起诉奥克斯侵权，法院在 2020 年 3
月判决奥克斯赔偿 4000 万元，创下当时空调行业专利索赔金额纪录。格力的索赔价码持续提高。2023
年，格力又以奥克斯 " 侵害商业秘密 " 为由索赔 9900 万元，并要求将 8
项专利转移至自身名下。据媒体统计，截至 2023 年，格力累计起诉奥克斯 27
次，后者无一胜诉。诉讼战以外，双方的舆论战同样汹涌。2019 年 618 前夕，格力电器官方微博发出一
封举报信，直指奥克斯生产销售不合格空调产品，在业内外激起轩然大波。奥克斯并非坐以待毙。同
年 8
月，奥克斯通过《致董明珠女士的公开信》，称自家产品的性价比源于优化了渠道，非董明珠所说的 "
偷工减料 "，而格力层层代理的销售模式使得销售成本占比高达近三分之一。图片来源：截图自抖音现
在已经不排在第一条了奥克斯还喊话称，在抖音搜 " 奥克斯 "，出来的第一条不是产品的好坏，而是董
明珠在镜头前发表的道德审判，这对奥克斯是不公平的，并曝光了格力因能效不合格在沙特召回了一
批空调。格力早已占领 " 掌握核心技术 " 的品牌心智，加上奥克斯多次败诉，显然后者的辩解苍白，还
暴露出创新不够的短板。在发明专利数量上，截至 2024 年 9 月 30 日，奥克斯在境内外取得的专利超过
1.2 万件，而格力电器累计申请专利超 12 万件。奥克斯的研发费用确实占比较低，2022 年到 2024
年基本在 2% 左右，2024 年投入 7.1 亿元，格力、美的的同期研发收入占比分别是
3.77%、3.99%，投入为 69.0 亿元、162.3 元。与格力缠斗之时，奥克斯除了面对美的、海尔等传统家电
巨头的挤压，还要应对小米的搅局。小米作为互联网科技企业，虽帮奥克斯分担了不少来自格力的火
力，却击中了奥克斯的核心阵地。图片来源：小米空调产品站小米的优势在于生态协同与流量复用，
借助手机、智能家居积累的数亿 " 米粉 " 基本盘。销售渠道层面，小米有线上平台和线下小米之家，产
品设计注重颜值并主打高性价比。由此可见，奥克斯的线上优势依赖低价与早期布局，小米则靠的是
生态粘性和流量裂变。当奥克斯还在卷低价时，小米多了个智能场景的优势，对年轻用户的吸引力显
然更强。面对双线围剿，奥克斯的应对比较被动，2019 年启动 " 回归线下 "
战略，重点布局三线及以下城市下沉市场。但这步棋赶上了 2020 年，线下门店大量停摆，彻底打乱了
奥克斯的计划。此时下沉市场的消费者反而开始线上购物，公开数据显示，2020
年上半年空调线上零售量占比首次超过 50%，618 期间京东 4 分钟破亿、苏宁空调销售额同比增
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538%，线上正式取代线下成为主渠道。奥克斯押错了宝。截至 2025 年 7 月，中国空调市场全渠道销量
TOP5 品牌依次为美的、格力、小米、海尔、奥克斯。其中小米以 13.7%
的销量占比位列中国第三，同比增速
53.9%，是前三大品牌中唯一实现高速增长的品牌。出海难逃新的内卷在招股书中，奥克斯坦言 "
与格力的诉讼会干扰业务，消耗资源
"。商场即战场，奥克斯想要避免和巨头争锋，就得另觅出路。图片来源：奥克斯官网2024
年，中国空调行业的参与者数量已超 50 家。按 2024
年销量计，奥克斯是中国第四大空调公司，市场份额为 7.3%，第一梯队的格力、美的市占率超
20%。在下沉市场，奥克斯仍有较高的知名度。招股书显示，公司在大众市场的市场份额达 25.7%，位
居第一，但这一成绩是以牺牲客单价和利润为代价实现的。家用空调贡献了奥克斯近九成的营收，但
其平均售价自 2022 年至 2025 年第一季度持续走低，分别为 1698 元、1550 元、1517 元和 1531
元。同期，销量不断上升，分别为 1020 万台、1400 万台、1710 万台、550
万台。毛利率也整体走低，分别为 20.0%、20.5%、19.2%、19.8%，低于格力 30% 以上的水平。这不仅
限制了奥克斯在研发与品牌方面的投入，也成为被格力攻击的软肋。值得警惕的是，奥克斯的渠道活
力有些不足。2022-2024 年，不活跃经销商分别有 2475 家、1510 家及 2204 家，占比为
49%、23%、30%。大量经销商 " 躺平 "，反映出低价策略下渠道利润单薄、动力不足的现实。为避开国
内红海，奥克斯较早押注全球化。2001 年，其第一次把空调卖给中东、非洲经销商，但仅以 OEM
代工模式运作，纯粹输出产能。直至 2018
年，奥克斯启动全球化战略，在海外建立生产基地与研发中心，逐步转向 ODM 模式——即自主设计、
代工生产，客户只需贴牌即可销售。该模式无需重资产投入，奥克斯得以较低成本快速扩大海外收入
，占总营收比例从 2022 年的 42.9% 提升至 2025 年前三月的 57.1%。但 ODM
也让奥克斯在议价方面处于被动，加剧其低毛利率困境，而美的、格力、海尔的出海业务均以 OBM
——做自主品牌为主，前期砸钱扩大品牌影响力，来换取更高的毛利、更强的抗风险能力。ODM
只能靠制造环节获利，OBM 才能赚品牌、渠道、服务等全价值链利润。格力、美的手握现金流、技术
和并购能力，自然倾向于更重但更值钱的 OBM 路线。奥克斯 2021 年试水 OBM，但目前 ODM
业务仍占其海外收入的 80%。奥克斯 OBM 尚未站稳脚跟，巨头已加码出海。去年 9
月，美的在港股二次上市，核心目标便是进一步实现全球化，所募资金大部分用于全球研发投入、 

         
WhatsApp网页版全新上线：一键登录，随时随地畅享沟通乐趣      
    。         
随着互联网技术的飞速发展，移动通讯工具在我们的日常生活中扮
演着越来越重要的角色。WhatsApp作为全球最受欢迎的即时通讯软
件之一，其网页版功能的推出无疑为用户带来了极大的便利。今天
，我们就来详细了解一下这款全新上线的WhatsApp网页版，它如何
实现一键登录，让用户随时随地连接到亲朋好友。 WhatsApp网页版
是WhatsApp官方推出的一个全新功能，旨在让用户在电脑上也能享
受到与手机端相同的通讯体验。通过简单的一键登录，用户可以随
时随地连接到WhatsApp，实现与手机端无缝对接。 ###
一键登录，轻松上手 相较于其他即时通讯软件的网页版，WhatsApp
网页版的一键登录功能无疑更加便捷。用户只需在电脑浏览器中输
入网址，即可进入登录页面。在手机端打开WhatsApp，点击网页版
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登录按钮，输入手机号，即可完成登录。整个过程简单快捷，无需
繁琐的注册流程，让用户轻松上手。 ### 随地随时，畅享沟通 Whats
App网页版的推出，让用户在电脑上也能随时随地与亲朋好友保持联
系。无论是在办公室、咖啡厅，还是在家中，只要有一台电脑，就
能轻松登录WhatsApp，查看消息、发送语音、视频，甚至进行视频
通话。 此外，WhatsApp网页版还支持多设备登录，用户可以在多个
设备上同时登录，实现消息同步。这意味着，无论用户在哪个设备
上登录，都能看到最新的消息，不错过任何重要信息。 ###
丰富的功能，满足多样化需求 WhatsApp网页版不仅提供了便捷的登
录方式，还具备丰富的功能，满足用户多样化的需求。以下是一些
亮点功能： 1. **消息同步**：用户可以在电脑端和手机端之间同步消
息，确保信息不遗漏。 2. **文件传输**：支持发送图片、视频、音频
等多种文件格式，方便用户分享生活点滴。 3.
**群聊管理**：用户可以创建、加入群聊，方便与多人进行沟通。 4. 
**隐私保护**：WhatsApp网页版同样注重用户隐私保护，采用端到
端加密技术，确保用户信息安全。 5. **个性化设置**：用户可以根据
自己的喜好，设置聊天背景、字体大小等，打造专属的通讯体验。
### 总结 WhatsApp网页版的上线，为用户带来了全新的沟通体验。
一键登录、随时随地连接，让用户在电脑上也能畅享沟通乐趣。随
着互联网技术的不断发展，相信WhatsApp网页版将会为用户带来更
多惊喜。让我们期待这款优秀产品的未来表现，共同见证移动通讯
的又一次革新。      

TA的作品

更多作品  
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广告投放 

用户服务协议 

隐私政策 

账号找回 

联系我们 

加入我们 

营业执照 

友情链接 

站点地图 
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下载抖音 

抖音电商  《2025澳门六开彩高手专用公式》   |  《2026生肖特码表高手专用大全网》   | 
《长期必中三肖预测公开大全网》   |  《内部生肖特码表精准推荐查询》   | 
《内部正版挂牌必中公式大全》   |  《长期开奖记录资料大全图解》   | 
《网红生肖特码表预测公开查询》   

网络谣言曝光台 ｜  

网上有害信息举报 

｜ 违法和不良信息举报：400-140-2108 ｜ 青少年守护专线：400-9922-556 ｜
算法推荐专项举报：sfjubao@bytedance.com ｜
网络内容从业人员违法违规行为举报：feedback@douyin.com 

京ICP备16016397号-3 

｜ 广播电视节目制作经营许可证 

｜ 京B2-20170846 

｜ 网络文化许可证-京网文-（2022）0938-030号 ｜  
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