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力诺瑞特是如何炼成的？

 对于任何一个企业而言，消费者基础是最为重要的，也是一个企业能够持续发展的根本。力诺瑞特在行业品牌上做
到了极致，并成功向消费者品牌转型，这是时间的沉淀，更是得益于力诺瑞特有强大的实力作为基础。

 从简单的行业品牌“海战”到如今消费者品牌的“空战”，参战的企业即使打得个头破血流也要突出重围，谁能够
站在行业的领跑线上笑傲战场?

 力诺瑞特自成一来，一直通过技术战、产品升级战、服务战等，悉心掌握了消费者品牌空战的密码，并凭借着这些
密码脱离简单的行业品牌路径，完成了消费者品牌的升级与塑造。

 技术战——拼人才

 对整个市场而言，技术战是最为残酷，也是最为激烈的，一项新的技术被开发，虽然可能在很长一段时间里占据市
场，一旦另一项先进的技术被开发，就面临被市场淘汰的危险。就拿塞班系统来说，刚开始一直是市场的主角，一旦
安卓系统的开发，很快的使塞班退出市场的舞台，也导致诺基亚最终面临被收购的结局。力诺瑞特太阳能深知技术革
新的重要性，技术想要革新，人才是必备的。力诺瑞特有大量的行业人才，并给这些人才提供了学习与能力培训等机
会，以此保证力诺瑞特基本的品牌创新力。

 力诺瑞特还大胆启用新人，因为年轻一代更能了解市场消费者的最新需求，他们提出的思路技术十分符合目前消费
者的需求，为力诺瑞特塑造消费者品牌打下更加坚实的基础。

图解：2015年，力诺瑞特空气能热魔方耀世登场

 产品战——拼创新

 奥维咨询副总裁吴屹表示，消费者对生活品质的更高追求为热水器产品带来了良好的促进作用。从功能需求上来看
，热水器所承担的功能已经不再局限于满足洗浴需求，更增加了采暖、厨房热水、多点热水供应等多种需求。也就是
说，很多消费者已经不再是简单的购买热水器，而是需要安装热水系统。但太阳能热水器却受安装复杂、产品使用易
受天气影响等因素制约，而且不断爆出的质量问题也极大地影响了其声誉。

 对于产品而言，想要成功转型成消费者品牌，就需要产品不断的创新，不断的突破，只有在不断的创新中，打造出
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最适应市场的产品。力诺瑞特从一机多能能源中心的研发推广，到热魔方的强势登场，创新性地将家庭主要的耗能设
备组合在一起，不仅在采暖和制冷的舒适性上有很大提升，并且产品投资明显低于家用空调器和热水器等的投资，节
能效果非常显著，代表了未来家居耗能设计的方向，面对接近70亿平米的建筑节能改造，具有极大市场推广价值。

 力诺瑞特太阳能从最初的强制双循环分体式太阳能系统技术到如今的大型太阳能热水工程系统技术、太阳能建筑一
体化技术等行业内的最先进的技术，也是每一次产品升级都带来的创新。在每一次革新时，市场部门都需要对消费者
或者老客户进行走访访谈，从回访中了解到目前产品中的不足，以便下次升级时一定要克服这个不足，在力诺瑞特人
不辞劳苦的工作精神下，通过持续的完善与升级，让产品越来越接近完美。

图解：力诺瑞特百万用户大回访启动仪式

 营销战——拼服务

 现代的人越来越看重消费者体验和售后服务，往往一些细小点都能决定他们对产品的选择。力诺瑞特想要打好这场
消费者品牌的“空战”，就必须在产品服务上下功夫，完善售后服务，完善消费者体验，这样才能掌握这场战争胜利
的钥匙。

 力诺瑞特从成立之初就秉承“用户的满意，是我们工作的新起点”的服务理念，自03年连续开展百万用户大回访活
动以来，如今已经举办了十二届，得到了用户的一致好评，树立了良好的品牌形象，知名度、美誉度都得到很大提高
。

 每年11月开始入冬，力诺瑞特工作人员都会主动服务老用户，全面通检，排除安全隐患，产品服务升级，满足客户
多种需要，保证消费者在冬天用上“阳光热水”。

 采用短信、电话、上门相结合，详细记录回访情况，问题用户及时解决。并电话或短信回访，告知冬季使用注意事
项;上门回访，对太阳能通检，排除使用隐患，并赠送《太阳能热水器使用、维护、保养须知》、《温馨提示贴》保
证太阳能顺利过冬。并持续开展“无界服务”，对市场上的咋拍太阳能用户提供专业维护，让“太阳能孤儿”不再无
助。
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