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体育营销与出海策略

胡春民：海信是 2025 世俱杯全
球官方合作伙伴，同时也赞助了
2016 年欧洲杯、2022 年卡塔尔世界
杯、2024年欧洲杯等国际赛事，海信
为何愿意借助体育赛事进行营销？

李炜：体育是世界通行的“语
言”，是企业品牌与消费者最直接、最
高效的交流方式，大幅缩短了当地消
费者认识、接受海信品牌的过程。

一方面，世界杯、欧洲杯是足球
领域最顶尖的赛事，可以为品牌带
来知名度和强有力背书；另一方面，
体育也是人们不可或缺的生活方
式。海信持续的赞助也能让全球不
同市场的用户知道，海信与当地并
非单纯的市场销售关系，而是扎根
于本地持续经营的成长共同体。

举一个例子，在欧洲打拼了十
几年的海信营销“老兵”贺洪博的经
历：他负责法国市场时，一直想办法
联系法国最大渠道商 Darty 的负责
人，但始终没有获得回应。而2016年
开始赞助欧洲杯之后，他才第一次
走进了Darty的首席执行官Shultz的
办公室。

另一组数据也佐证了体育赛事
为海信带来的改变。2006年，海信海
外自主品牌收入占比还不足10%，到
2024 年，海信海外自主品牌占比达
到 85.6%。在品牌上，从 2017 年到
2025年，海信连续9年位居全球化品
牌10强，诠释了中国品牌在全球化
道路上，从“被看见”到“被信任”的
过程。

此外，体育精神追求更快、更
高、更强，这种永不言败的冠军精神
是全世界人民所推崇的，也与海信
品牌变更强、走更远的精神内核相
契合。

胡春民：能否介绍下海信视像在
海外市场上的表现？海信视像未来在
海外市场会有怎样的战略布局？

李炜：海信视像在海外市场耕
耘多年，取得了亮眼的成绩。

2024年主营业务收入中，境外收
入占比超过一半；根据市场研究机构
Omdia公布的数据，2024年海信系电

视出货量份额占比为14%，排名全球
第二，连续3年位居全球第二且保持
增长。今年第一季度，海信100英寸及
以上大屏电视、Mini LED 电视、激
光电视的出货量份额均居世界第一。

海信也建立了自己在海外市场
竞争的核心优势。一是我们推行产销
研一体化战略，在欧洲、北美、东南亚
等全球范围内设立了 9 个生产基地
和 13 个研发中心，建立起海外本土
化的产品规划能力、海内外协同开发
机制。2024年，海信新建成越南工厂，
设立迪拜研发中心、签约海信埃及电
视工厂项目，进一步优化了全球资源
的配置，提升了研发效率，同时能够
更高效地满足当地市场的需求。

二是海信视像创新速度快，对市
场敏锐度高，洞察需求后能快速投入
创新。在电视智能化时代，相较于外
资品牌更能快速创新满足用户需求。

三是建立独特的供应链优势，中
国工业门类齐全，显示产业在产业链
上展现出良好韧性。与外资品牌相
比，海信在显示产业供应链的韧性和
竞争力上更胜一筹。在海信收购东芝
后，凭借自身供应链，为东芝品牌在
日本市场提供有保障且具竞争力的
供应能力，使东芝品牌在日本市场从
接手时的第四五名提升至如今的第
一名。

未来，海信还将继续深化技术创
新，拓展用户场景，深化品牌建设以
做强品牌，并向高端方向发展。

产品策略与技术创新

胡春民：今年“618大促”期间，一
位用户在海信专卖店购入一台 163
英寸海信Micro LED电视，成交价高
达 80 万元。为何近年来海信视像对
大屏这么执着？

李炜：是的，今年 3 月我们在中
国家电及消费电子博览会（AWE）上
推出了 136 英寸和 163 英寸的 Micro
LED无界巨幕产品，并在终端卖场展
示样品。上述这位南方的用户还没见
到产品就下单了 163 英寸的 Micro
LED巨幕产品。

事实上，这位用户的消费偏好也
映射了我国电视产品的消费新趋势，

“墙有多大电视选多大”成为共识，因
此大屏电视、激光电视、Mini LED等

高端电视产品的渗透率持续提升，
成为引领市场增长的主要驱动力。

“越大越好、越大越香”成为显示产
品的消费趋势。奥维数据显示，2024
年虽然电视整体出货量较往年最
低，但百英寸电视的销量却增长
283.3%，这种增长势头在2025年一
季度仍在延续。

此外，大尺寸电视受到热捧也
离不开显示技术的不断进步。在主
流电视产品为 FHD 屏（分辨率为
1920×1080的屏幕）和2K屏（分辨
率为 2560×1440 的屏幕）的时候，
画面清晰度较差，用户近距离观看
有明显的颗粒感，因此“保持适当
的观看距离”成为弥补显示技术的
手段。

如今，4K、8K、HUD 等超高清
显示技术不断进步，海信还推出了
低反光等光学处理，AI（人工智能）
修复画质、毫米波雷达检测用户观
看距离等诸多技术，并应用于大屏
电视产品中。这些技术的综合应用
提高了大屏电视的体验，助推了中
国市场电视平均消费尺寸不断走
高，目前中国电视产品的平均尺寸
已经超过60英寸，远大于全球平均
消费尺寸。

海信视像研判到了这一市场需
求趋势并将不断投入，我们始终坚
持把显示产品“做大”，包括激光电
视、液晶电视以及Micro LED等不
同产品。

胡春民：外界有一种声音认为，
现在的年轻人都不看电视了。海信
在获得年轻人青睐方面实施了哪些
策略？

李炜：从我们已购产品的用户
洞察来看，结论跟您说的有一些差
别。我们看到的是，年轻人不是不看
电视了，而是看电视的姿势变了，对
大屏、小屏的品质要求更高了。

首先，海信认为大屏是提升包
括年轻人在内的所有用户体验的重
要支撑。因为大屏能带来很强的沉
浸感，无论是观影还是欣赏其他内
容，都能让用户仿佛身临其境，就像
在电影院观影一样，能更好地融入
故事情节，这是体验提升的基础。

其次，更好的画质和高刷新率
会满足年轻游戏爱好者的需求。《黑
神话：悟空》等主机游戏的畅销和出
圈，吸引了大量年轻用户使用大屏
电视打主机游戏。我们跟《黑神话：
悟空》合作了专属画质模式，用户可
以体验到主创团队一起参与联调的
原汁原味的画质，同时，目前海信大
屏产品的刷新率已经达到 330 赫
兹。高刷新率为游戏爱好者提供了
快速响应的物理特性，在大屏和显
示器上都能带来良好体验，有助于
吸引年轻消费者。

此外，智能化交互增强用户体
验，AI 正在重塑显示格局，用户可
以体验到人机交互和场景化服务带
来的更多便利。在世俱杯期间，用户
观看赛事时可以通过语音指令让电
视预约特定俱乐部的比赛，电视会
利用 AI 能力搜索赛程并完成预约
提醒。

事实上，除了大屏电视，海信还
推出了闺蜜机、显示器等年轻人喜
爱的小屏产品，提供了多场景的影
音、游戏、健身等服务。

近几年，海信通过提升产品体
验，丰富内容工具，增强交互体验，
年轻用户有了较多的增长。

胡春民：去年以来，国家大力推
动家电“以旧换新”，出台了一系列
促消费政策，海信的电视业务在何
种程度上受益？有哪些具体成绩可
以分享？

李炜：今年 1—5 月，海信 Mini
LED 电视销量增长 5.4 倍，百英寸
及以上大屏电视销量增长1.5倍，国
补政策对消费升级、消费提质的作
用非常明显。

从“618”大促的销售数据来看，
海信系电视不仅取得了全渠道量和
额占有率第一的好成绩，而且在百
英寸大屏、Mini LED、激光电视以
及高端电视市场都取得了较快增

长，市场份额均高居第一。

胡春民：近年来，家电市场还迎
来了新品牌入局，海信如何看待新
品牌的入局？

李炜：有新品牌加入，说明家电
市场是充满活力的。特别是在激光
显示、AR（增强现实）等新型显示领
域，我们欢迎有研发实力、品牌号召
力的品牌参与进来，共同推动新产
业健康快速发展，拓展出更多的应
用场景，提供更优质的服务。

胡春民：今年海信视像将于下
半年推出面向普通消费者的 AI 眼
镜。为何选择布局AI眼镜这一新品
类？这是否意味着海信视像将深耕
AR/VR？在此领域，海信还有何谋
篇布局？

李炜：AI 眼镜作为一个新兴的
智能设备品类，有望成为下一代计算
平台，具有广阔的前景。布局AI眼镜
不仅是海信场景价值延伸的选择，也
是海信全场景显示战略的需要。

海信将持续布局和深耕 AR/
VR 领域。近年来，海信已经在 AR/
VR终端设备、光学器件和行业解决
方案方面进行了技术布局和产品开
发。2024年，在XR（扩展现实）工业
实训、AR远程协作等典型商用场景
上，已提供了典型 XR 行业解决方
案；同时在消费端，为客户完成了
VR一体机、AR眼镜和AI眼镜的定
制开发。2025年海信启动了AI眼镜
新品的开发，下半年将完成产品开
发，并推向消费市场。

胡春民：今年年初DeepSeek横空
出世，海信也第一时间接入了Deep-
Seek大模型。DeepSeek的爆红对家电
行业有着怎样的借鉴意义和影响？

李炜：今年2月，海信自研星海
大模型率先接入 DeepSeek，推出了
超级智能体“海信小聚”，海信超级
智能体能够更准确地理解用户深层
意图和需求，提供更流畅、更简单、
更自然的交互与服务体验。

例如，现在世俱杯进入了淘汰
赛阶段，球迷可能对南美球队了解
得不多，无论是查询赛程、球队、球
员资料，还是了解战术意图，“海信
小聚”都能给出快速、专业且准确的
解答，看球不再有“盲区”。

今年以来，通过接入 DeepSeek
大模型，电视在语音交互、内容搜
索、场景服务等方面的交互体验都
实现了质的提升，它逐渐改变了人
们“看电视”的行为习惯，拓展出更
多“用电视”的场景，让电视成为人
们日常生活的最好伙伴。

推进全显示产业链布局

胡春民：海信如何在产品策略
中，平衡液晶、激光显示和 Micro
LED这三种显示技术路线？

李炜：在显示技术布局方面，海
信建立了液晶显示、激光显示以及
Micro LED 显示这三大技术路线，
这三个显示技术在海信是齐头并进
发展的。

其中，高端液晶显示仍然是海
信目前的主航道，海信已经将液晶
电视尺寸最大做到116英寸。海信在
全球液晶电视市场占有率约为14%，
是我们电视产品的重要支撑。

激光显示代表着下一代显示技
术，多次列入国家中长期战略发展
规划，是推动新型显示高质量发展
和“双碳”战略的重要方向。

可以说，海信是最早投入该技
术的企业，历经多代产品迭代，海信
推出的最大家用激光电视已经达到
150英寸。

中国企业也引领了全球激光显
示技术发展，海信在技术和市场表现
上均领先——海信拥有超过2800件
相关专利技术，并公开部分专利技
术，欢迎上下游企业加入激光显示产
业。如今，海信激光电视的全球市场
占有率超过60%，在全球市场中，每
两台激光电视就有一台是海信品牌。

此外，海信还将激光显示技术
应用于激光投影。激光显示作为海
信集团战略产业的地位是不会动摇
的，海信会不遗余力地加大激光显
示领域的研发投入，加大激光显示
产品在全球范围的推广力度。

就 Micro LED 显示技术来说，
中国已经具备了从发光芯片、封装
到大屏整机的全产业链竞争力。

受益于产业链竞争力，海信也
在技术创新方面实现突破：海信通
过收购乾照光电，建立了 LED 领域
从芯片到整机的全链路能力，助推
了技术和产品端的创新。海信推出
了全球首台消费级 163 英寸的 Mi-
cro LED无界巨幕，推出了三色发光
芯片作为背光的、116 英寸 RGB-
Mini LED电视，该产品色彩表现等
多项指标远超日韩显示企业引导的
QD-OLED 技术，比 QD-OLED 电
视及传统 Mini LED节能20%以上。

胡春民：刚刚你提到收购了上
游 LED 企业乾照光电，海信为何要
布局产业链上游？

李炜：2023年年初，海信视像成
为乾照光电的控股股东，从而将
Mini LED 及 Micro LED 产业布局
延伸至最前端的芯片领域。由此，海
信视像成为行业唯一在 LCD、激光
和LED三大主流显示技术上均实现
布局的企业。

在液晶显示方向，通过向上游
产业链延伸，掌握芯片、背光模组等
核心技术，推出具有划时代意义的
RGB-Mini LED，打开液晶显示技
术新的发展空间。

在激光显示方向上，海信也在积
极布局上游核心元器件，通过推动纳
米光谱选择屏、影院同源的激光器、
DMD芯片等产业链上游的核心部件
创新，研发出全球首款1000nits高亮
度的激光电视创新产品。

因此，海信认为，只有积极布局
产业链上游，才能实现关键技术、高
端产品的创新突破，掌握市场的主
动权，为消费者带来更多消费场景
的创新体验。

胡春民：中国已经成为全球显
示产业的重要一极，也涌现出细分
行业的优势企业，例如在面板领域
的京东方、TCL华星，盖板玻璃领域

的彩虹等，未来中国显示产业的创
新突破点在哪里？

李炜：我认为技术过于集中不
利于产业做大，而液晶显示技术因
技术分离度高，吸引了众多参与者，
产业链活力十足。液晶产业链涵盖
液晶面板，包含液晶、玻璃偏光片
等，背光板包含 LED、光学模材、驱
动芯片、画质芯片、算法芯片等。

众多玩家共同创新，会让产业
充满活力。今年海信在 RGB-Mini
LED领域的技术突破就是最好的佐
证。1月6日海信在国际消费类电子
产 品 展 览 会（CES）期 间 发 布 了
RGB三维控色液晶显示技术。当传
统的白光显示越来越接近上限，
RGB三维控色液晶显示技术成为全
球头部显示企业都在争抢的一个技
术创新高地。海信攻克了RGB显示
的两大核心难题：一是RGB光色同
控的芯片及控制系统难题；二是
LED发光芯片的效率与使用寿命难
题。技术发布后吸引了日韩企业团
组来展台近距离观看样品和交流。

这是中国企业首次在液晶技术
创新上领先日韩企业，我认为，海信
能率先发布该技术得益于两方面：
一是旗下画质芯片公司信芯攻克了
光色同控算法技术；二是旗下的乾
照光电解决了 RGB 三色发光芯片
的使用寿命、散热、可靠性问题。两
者结合促成了 RGB 三维控色液晶
显示技术的突破。

中国工程院院士丁文华对这个
创新给予了很高的评价，他认为，

“海信攻克了 RGB-三维控色的技
术难题，为全球显示产业的技术革
命打开了全新的想象空间。”

我们认为，这项技术或将为液
晶显示行业延长10~20年的生命周
期，且液晶显示产业仍有诸多创新
空间，可沿三色技术向多色、场序显
示等方向探索。因此，我认为未来中
国显示产业可沿着产业链协同创新
的方向持续发展。

胡春民：对于中国显示产业未
来发展，你有哪些建议？

李炜：我认为行业的发展，不要
卷价格，要卷价值。

一是要持续通过技术创新，提
升竞争力。若仅靠卷参数或价格竞
争，产品会停留在低端，无法为终端
消费者带来更好价值，也难以体现
品牌价值。只有通过创新技术和深
入的用户洞察支撑更好的产品，提
供更优价值，才能推动产业向高端
发展。

二是要不断建立品牌势能。中
国品牌虽在产业中取得一定成功，
但与头部品牌相比，市场平均售价
仍有差距，这也是未来提升的空间。
需用更好的技术和产品支撑品牌做
大做强，提升溢价能力，实现更高质
量发展。

三是要持续推动产业融合发
展。一方面，产业内部要联合创新，
加强上下游及企业间的联动合作；
另一方面，跨界融合也能带来新增
长点。以大屏显示为例，可通过提升
交互能力，联合游戏影音开发者、内
容提供者和硬件厂商建立生态，开
发新需求，开拓更大市场空间。

海信视像科技总裁李炜：产业链协同创新激活显示大市场

国际足联俱乐部世界杯（以下简称“世俱杯”）激战正酣，赛场边“海信100英寸电视世界第一”的广告耀眼夺目，给全球观众留下深刻印象。作为2016年欧洲杯、
2022年卡塔尔世界杯、2024年欧洲杯等多项国际顶级赛事的赞助商，海信视像借势国际赛事持续提升知名度，其海外营收占比已突破50%。近日，围绕显示技术路线的
布局、产业链的协同创新、互联网领域竞争对手的入局挑战、关税政策调整的应对之策等热点话题，《中国电子报》总编辑胡春民与海信视像科技股份有限公司总裁李炜展
开了一场深度对话。

对话人：海信视像科技股份有限公司总裁 李炜
《中国电子报》总编辑 胡春民

时 间：2025年7月3日
地 点：青岛市海信国际中心·海信品质之家

本报记者 王伟
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