
从1994年4月上海日立家用电器成立至今的十余年时间里，日立家用

空调和洗衣机等白色家电已在中国白色家电领域占据了举足轻重的地位，

获得了广大消费者及经销商的肯定与厚爱。“日立之技术，技术之日立”

—不吝投入、不断创新的技术，是日立产品保持高品质地位的坚强后盾。

团结、奋进、开拓、创新—为全面提高客户的满意度，日立人永不满足。

身边的日立！
发现日立  了解日立



经销商：

地址：

Email:

销售代表：

电话：

花钱买日立的冰箱感觉很高兴

这个冰箱的设计很好，我到第一百货去了两次，都是去看它的，之后我就带着家人去看了，他们看了以后也很喜欢。这个冰箱的体积不

是很大，门分的很小。因为这样可以防止开门的次数多，跑冷气。我很喜欢这个小门，很方便。假如没关门，它还会叫的。蔬菜放在里面，

两个星期都还是新鲜的。冷冻层最冷可以到零下40多度，真正达到深层冷冻的效果，保持食品的新鲜。我们家的孩子都不是有钱人，但是这

个东西造型好、非常新颖，所以才买的。贵是贵，我觉得重要的是花钱买日立的冰箱感觉很高兴。

我家的两个房间都有日立的空调，买第一个空调时我看中了两种，其中一个是日立的，比较而言日立的比较有特色。小，蛮好看的，还

带遥控器。这个在五年前的那个时候是不多的。买了以后我觉得不错，噪音很小，并且没什么故障。我们感觉日立的产品很好用，所以就不

会去考虑其他品牌了。这个里面就产生了一个品牌思想，是你用了之后才知道的。第二个空调是去年买的，我们还是选择了日立。以前，冷

得不能睡觉，没有空调的时候我打一缸热水；现在我觉得冷，就把空调打开，衣服穿起来，被子盖起来，我下午就可以睡觉了，我的身体就

得到了健康保证，睡眠保证了就延长了寿命，所以应该说科技这个东西是好事情。虽然年龄老了，但认识一定要跟上去，你不跟上去，不认

识新事物，老是吃饱了就行了，那就不好了。好产品用了以后一比较，觉得好，我还会向亲戚、朋友们介绍。

访问对象：一般消费者：退休老夫妇

我做日立产品已经10多年了，可以说是从日立刚进驻上海的时候开始的。一开始做的是日立的产品售后，然后从售后转到售前。日立产

品的销量比较稳定，而且在每年的4月份以后日立产品的销售量会一下子增大，因此在旺季的时候送货、安装等一系列的客服一定要跟得上。

日立在这方面做的还是很不错的，否则旺季的时候就无法保证销量。

我认为日立空调之所以能在上海有这么大的市场占有率，不单是品牌因素，而且还有价格因素的作用。选择日立品牌的消费群体比较广，

从一般工薪阶层，到白领金领等各界人士都能选择并购买，所以销量比较大。走到任何一个地方你问老百姓，他们都知道，而且都能接受这个

品牌。从产品的外观设计到产品品质等各方面都给人感觉很好。再有就是性价比比较高，买回去以后消费者有一种满足感，也不用担心质量方

面的问题。日立品牌的认知度之所以较高，原因是大家看重的是日立产品的质量、售后、外观、功能，虽然价格相对贵一些，但消费者觉得买

的挺值，大家认可这个牌子。我本人在没进入公司销售日立产品前就选择过日立产品，电视，空调都有，我认为日立的空调噪音比较小。

日立售后这块也是挺强的，做得很到位，使用户购买日立产品之后就没有什么后顾之忧。日立与其他的厂家有所不同的就是，其他厂家

每个地方设立一个售后服务网点之后其他周边就不管了，但是日立不但在全国各地大中型城市都有服务网点，比如上海，就连郊县也有日立

的服务网点；而且日立还有一支队伍，就是专门用来安装和维修的。有了这样的体制，一是起到对市场上服务的网点进行监督指导作用；另

外也是一个补充，对于网点没有到位的问题，这支队伍也可以进行补充和帮助。对我们来讲，在产品的质量和售后这两块上，质量好免得我

们有麻烦；另外售后出现问题，日立也能够给我们一定的回报，因此在这方面，维修也好安装也好都有利润保证。

我们公司把日立作为整个公司主要的性价比品牌，从销售量来看已经占了我们所代理品牌中的第一，我们对产品的熟悉度和推广度也都

很高。我们公司和日立合作了10多年，从刚刚开始做渠道，到做超市，最后做批发三者结合，现在网点越来越多，可以说我们达到了“双赢”。

应该说日立的产品不是一个“暴利”的产品，它是一个比较稳定的产品，因此利润也比较稳定。

现在，我们还销售日立的电视机，包括等离子、液晶，日立的洗衣机，还有新推出的一些进口高端日立产品，包括冰箱，进口的洗衣机

和吸尘器，产品种类越来越广。原来的日立空调，因为前几年的市场销售量比较大，已经得到人们的广泛认可。现在随着产品的不断多元化，

更多的日立产品走向市场，就使很多日立老用户，还有新用户，都将日立品牌作为自己的首选。应该说日立品牌给大家的感觉还是很不错的。

很多新老用户，都将日立品牌作为自己的首选
访问对象：日立家电代理商 上海亚日家用电器有限公司 副总经理 韩晓梅女士

我在日立工作已经12年了，在很多部门从事过不同的工作。初进公司，是作为总经理翻译，之后担任公司的法务诉讼工作。99年以后，

做了六年多的企业广告宣传。现在主要负责以进口白色家电为主的商品部工作。上海日立家用电器曾在全国各地设有3个分公司和18个办事

处，所以说市场的广告宣传营销覆盖范围比较大，我们一般会根据各地消费者的实际需求量身定做促销方案。在上海，可以说这些年来日立

的品牌知名度主要是靠日立的家用空调产品打造出来的。

我认为人对自己的工作一定要有兴趣，“好玩”，因为“好玩”所以工作才会做得好。现在我对我的工作有一种由衷的热爱，为了能

把我们日立家电的卓越性能通俗易懂地告诉消费者，会经常处于忘我投入状态，比如为了一张海报的颜色我可以花上一个整天去琢磨、比较，

还有经常去想通过什么样的方法在终端能够把我们产品的卖点表现出来。

当然，日立的家电产品能够被大家认可，最主要的还是日立产品的品质，尤其是日立在技术方面的优越性，这就要求我们能够直观地

将这些优越性宣传出来。比如有些顾客会问到：你们日立冰箱的门壁为什么会这么薄，担心这么薄的壁会不会影响保温？我们就通过实物演

示告诉顾客，能够实现壁薄是因为它采用了特殊的真空隔热材料，这与普通传统冰箱的隔热材料有很大区别，不但更为保温节能，而且拓展

了冰箱的使用空间，可谓一举两得。

营销就是要动脑筋、尤其是要为了终端去动脑筋。我们很注重我们的产品在终端的展示，经常搞一些现场促销活动，诸如海报张贴、

在商场前的抽奖，还有派送产品介绍DVD等，这些都是中国消费者比较认同的。

因为“好玩”所以才会做得好
访问对象：綦伟 上海日立家用电器有限公司 商品部 部长


