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摘 要:文章运用产品生命周期理论详细分析开关电源产品在不同阶段的特点，阐述成熟期不同供应商的赢利能力，提出

现阶段供应商的应对策略的个人观点。

叙 词:开关电源 生命周期 供应商

Abstract:“。article analyses the chemcter of the hi沙frequency switch power supply in different phases师using the PLC (Product Life

Cycle) theory, discusses the profit abilities‘二。supplies in the mature phase and expresses the author's viewpoint on enterprises'
tactics in the next period.

Keywords: high frequency switch power supply  product life cycle  supplies

1 开关电源产品产品生命周期曲线
    著名的美国营销学博士菲利普·科特勒指出产品存在生命

周期，产品生命周期是一个由营销活动来决定的因变量，而不是

一个要公司的营销方案适应它的自变量。一般来说完整的产品

生命周期由引人期、成长期、成熟期和衰退期组成，不同产品的

生命周期曲线表现出不同的形态。笔者认为开关电源产品生命

周期曲线示意图如图1:
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        图1开关电源产品生命周期示意图

这里大致界定不同阶段对应的时间如表1

      衰1产品生命周期不同阶段对应时间衰

产品生命周期阶段 } 时间
引人期 1993年一1995年

成长期 一} 1995年一1998年
成熟期 1998年一现在

图1中显示引入期和成长期较短，这是由于:

    1.在相控电源时代的中国还有很强的计划经济的痕迹，那

时的分销渠道集中并且具有很强的市场控制能力，开关电源产

品可以通过原有的相控电源的分销渠道(如器材公司及Pnc分

公司)迅速进人市场，不用重新建立分销渠道;
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    2.高素质的用户代表对开关电源优于相控电源的性能能够

迅速接受。电信建设规模的超常规发展，需要能够快速接受高

新技术的高素质人才与之相适应，此时的用户代表年龄呈逐年

年轻的趋势，知识水平也越来越高，以县一级的分管电信的副局

长为例，1994年以前，以年龄为五十岁以上的居多，而到了1997

年前后，这一级别的领导以三十多岁的居多，有的甚至只有二十

多岁，他们对新技术表现出极大的兴趣;

    3.新兴的经销商能够很快预见相控电源被开关电源取代的

趋势，并且能够从中获取丰厚的利润，加人了市场开拓者的行

列;

    4.由于开关电源在所有通信设备中技术含量相对较低，企

业进人门槛较低，各种规模各种性质的企业都能迅速进人该行

业，对市场的快速培育起到了推波助澜的作用。

    5.开关电源的进人正好赶上了中国通信网络建设的高峰

期，需求的拉动是引发开关电源市场井喷式行情的主要原因。

    开关电源的成熟期相对较长，处于成熟期内的市场具有鲜

明的特征:市场竞争的内涵从产品的市场占有率之争转变为企

业生存能力之争。同质产品间的价格大战是这一阶段的基本形

式，价格大战成为企业间争夺未来生存权利的“战争”。此时，包

括新产品开发等经营活动的变革只能是改变市场分额在相互竞

争企业之间的分配比例，新产品的赢利周期呈缩短趋势。

    成熟的市场应该是资源最佳配置的市场，即是微利的市场。

开关电源自1993年引人中国市场，经过设备制造商的艰苦培育，

1995年前后迅速进人成长期，由于该行业的高利润、市场需求的

急剧放量以及技术含量的相对较低，吸引了各种所有制、各领

域、各种规模的企业挤人该行业，曾经出现过近300家企业争夺

该市场的局面，经过近3年的优胜劣汰，到1997年，市场上主要
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竟争者只剩下十几家规模较大的企业，而且，经过惨烈的市场竞

争，该行业已进人微利时代，目前合同的成交价，以现行的产品

目录价为参照，下降幅度已经从1993年的5%增加到了2002年

的60%左右，如果考虑通货膨胀的因素，实际下降幅度更大;同

时，产品的同质性越来越强，标志着该产品已进人成熟期。企业

为了巩固和加强自身的竞争地位，除了重视产品质量，还必须重

视服务以及品牌的竞争，此时的行业门槛主要表现在规模经济

和成本的要求，新的进人者望而怯步。另一方面，由于中国的通

信市场具有广阔的发展空间，而且没有出现新的替代品，中国开

关电源市场还将保持一定的稳定性，衰退期为时尚早，成熟期还

将维持相当长一段时期。

2 开关电源产品在不同阶段的特点
    相对于其他通信设备而言，开关电源的产品生命周期较长，

产品处在生命周期不同阶段具有不同的特征，笔者根据自己的

经验大致总结如表2:

衰2 开关电谭不同阶段的特征

引人期 } 成长期 一} 成熟期 1一 衰退期
产

品

性
能

相控电薄向开关电源过
渡，突出效率高、体积小、
重!轻的特点;进口开关
电源需要添加祖压器。

开关电源输人电压范
围宽;监控器引人三
遥功能，实现无人职
守功能。

ZVS一zcs一PWM技术实现真正的高效率;蓄电池管理概
念的引人和深化;特殊防雷设计;多种组网方式;功率因
索校正;电池兼容性;表面贴装工艺，增加功率密度，提高
可靠性;模块设计按功能分块，便于定位与维修，提高可
维护性。

将被替代品淘汰，象
当初相控电源一样迅
速退出市场。

霉市场培育、启动阶段，价格
高

市场机会多、供应商
众，利润高，自由竞
争，储求增长快。资
金成为制约供应商扩
大生产规模的瓶颈。

供应商逐渐分化，逐渐形成寡头垄断市场，利润薄，市场
规模的增长空间小甚至萎缩;全行业的生产规模大大超
过同期市场需求，大量设备处于半饱和状态;市场份额此
消彼长。

供应商纷纷退出该行
业。

供
应

面
较少 急剧增加 相互整合，兼并重组，部分供应商成为补缺市场的供应

商，甚至退出市场。没有新的供应商进人。

蓄

电

他

开口电池与免维电池并
存，对电源翰出有硅降压
的要求。

免维电池大里引入，
鱼目混珠;对免维电
他的理解比较肤浅。

免维电池成为主流产品，对电池维护重要性的认识提升
到新的高度，对开关电源监控管理提出更高的要求。

市
场
细
分

没有细分

不同行业对产品结构
有不同的要求，供应
商开始用不同的产品
供应不同的市场

供应商为了获取生存机会，不断通过细分细分找到并巩
固自己的目标市场，形成竞争优势

渠道1一由长变短，逐渐扁平化
用户叫
熟度}

用户成熟度逐步提高，成熟期的用户对产品熟悉，市场信息丰富，行情熟，讨价还价能力强

3 开关电源产品供应商成熟期赢利能力

    分析
    现存的供应商产品可以分为三类，一是自己独立开发，并且

不断有研发经费的投人和生产线的升级和改造，掌握新产品更

新换代的节奏，二是引进产品的供应商，在初期产品的起点较

高，但由于没有技术上的自主权，在产品的更新换代上对外企的

依赖较大，这样会导致两种结果，一方面是研发费用较少，有条

件增加营销费用或采用降价策略扩大市场份额，另一方面由于

产品更新换代的节奏较慢，成本不能持续下降，来自利润方面的

压力会越来越大。三是市场跟随型的产品供应商，由于自身在

体制，人才，资金，技术等方面的局限性，在激烈的市场竞争中逐

渐丧失发言权，只能充当配角。

    供应商的成本与诸多因素有关，比如规模经济性，生产成

本，人力资源状况、企业运做效率等方面，每个企业都各不相同，

同时也在不断变化。

    生产成本与企业经营规模有关.由于经营杠杆的作用，以及

规模经济的原因，使得具有较大市场规模的企业能够赢得成本

优势。

    同时维持较高的研发费用的企业在当期管理费用支出较

高，但可以降低后续产品的变动成本.并且不断优化产品设计思

路、提高技术性能、改进生产工艺、改善系统的可靠性。这里用

简易损益表表3大致分析一下目前市场上供应商的赢利方式。

    表3损益表

    营业收人

    成本

    营业利润

    管理费用(含研发费用)

    销售费用

    财务费用

    利润总额

    一般情况下，企业把利润作为重要的经营目标，不同的企业
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由于历史的原因，导致营业收人、成本、管理费用、销售费用、财

务费用等项目的构成比例各不相同，表现出不同的个性或风格。

不同的风格对外体现为不同的产品营销4P组合(产品Product,

价格Price，促销Pronnotion,渠道Place)。以目前市场销售额排在

前几位的开关电源供应商为例简述其企业优势:

    有的在渠道建设与营销投人方面费用高，东得很高的营业

收入，率先获取规模收益的好处，重点突出Pronnatim和Place.

    有的是引进的产品，靠产品本身的可靠性高，旅得较好的口

碑，而研发费用相对较少，容易通过大规模使用价格战获取规模

收益，扩大市场份额，是利用Price优势的受益者。

    有的靠在产品研发上不懈地投人，获取技术上的领先地位，

同时利用综合性通信设备供应商的优势，争取在公司内部产品

配套中实现产品销售额的基本保证，进而逐步加大市场推广力

度，树立品牌优势，争取后发制人。其强项是Product.

    而大部分的中小型企业随波逐流，靠市场惯性维持生计，市

场逐步萎缩，其目标市场由原来的全国退缩为重点市场，逐步伦

为补缺市场的供应商，有的甚至被淘汰出局。

    随着市场疲软的延续，一些弱势企业必然经受不住连续亏

损的打击而退出行业竞争，留出的市场空间会被眼光的强势企

业占领，那些没有进取心的企业只会错失良机。

4 开关电源供应商的出路
    正确认识产品生命周期的意义在于.市场上单个的企业虽

然不能主导整个市场的走向，但是可以通过对生命周期曲线的

研究，正确认识市场形式，根据企业的实际情况制定尽量与之合

拍的营销政策，为企业在今后的市场竟争中燕得主动。

    成熟的市场应该使社会资源达到最优配置，这是市场经济

的客观要求，也是市场经济的魅力所在。

    目前受大环境的影响，开关电源行业的形式相当严峻，国内

各大运营商受到资本市场日益规范的监管，已经把提高投资回

报率，缩短投资回收期作为工作重点，过去那种只顾投资圈地而

不计成本的时代一去不复返，他们顺理成章地将成本压力传递

给设备供应商，供应商一方面要承受来自竞争对手的压力，另一

方面要满足运营商不断苛刻的供货要求。加上市场的饱和成度

越来越高，已经有不少企业已经不堪负重，力不从心，逐渐淡出

该市场，有的通过整体出售退出该行业，有的准备转行，更多的

企业挣足了最初的利润后对市场竟争的残酷性没有足够的认

识，没有持续的研法经费的投人，更役有生产工艺的升级和改

进，只能是随波逐流，等着最后耗尽自己的资源。

    现实的严酷预示着行业资源的整合不可避免，但市场经济

的行为要由市场来规范，供应商要重新认识自己的核心竞争力，

进行适当的市场定位，通过市场细分找到合适的目标市场，通过

市场化的手段优化整个行业的资源配置，才是应有的出路。那

些依赖行业保护或地方保护生存的企业只能浪费社会资源，终

究不能长久，此类企业长期存在的后果将是在拖垮自己的同时

损害合作伙伴的长远利益。

    开关电源市场未来的格局将会是大宗市场(noose madcet)由

主流供应商瓜分，竞争激烈，劣势企业会相继出局，让出市场空

间，资源重新整合，最终形成稳定的寡头垄断市场。众多的补缺

市场供应商按区域或重点领域获取生存空间。
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