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论文摘要 

 

2002 年以来我国彩电市场正在经历巨大的变化。各种技术的新机型不断涌

现，背投彩电成为其中的典型代表。本文在分析我国背投行业所处环境的基础上，

对国内外主要背投品牌在中国的营销战略作了介绍。通过对国内外主要背投品牌

营销战略的分析，本文尝试着为本土背投品牌设计了一套竞争与营销战略。笔者

期望通过此文，能够给予面对“入世”及“知识经济”双重挑战的中国本土企业

以积极的启示。 

全文共分为五章: 

第一章 前言。介绍本文的研究背景和研究思路，着重阐述了本文选择背投

行业作为研究重点的原因。 

第二章 企业战略与营销战略概述。本章对企业战略与营销战略的基本理论

做了介绍。 

第三章 国内背投产业环境分析及背投产品生命周期分析。这一部分先用

PEST 模型分析了背投行业所面临的宏观环境，然后用五力模型勾画了国内背投

行业的竞争格局，最后分析了背投产品所处的生命周期阶段。 

第四章 国内外主要背投品牌营销战略分析与比较。在这一部分里，本文将

诸多背投品牌整合为日本、韩国、欧洲以及本土四大阵营，在分析各大阵营优势、

劣势的基础上，着重对各阵营的营销战略作了介绍。本章还从基本竞争战略、定

位战略、增长战略、营销组合等四个方面，对各大背投阵营的战略做了分析与比

较。 

第五章 国内背投品牌竞争战略与营销战略设计。作为全文的落脚点，本章

试图探索一条适合本土背投品牌的生存、发展之路。 

 

 

 

 

 

 

 

--关键词：背投彩电；企业战略；营销战略 
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Abstract 
TV set market has been changing rapidly in China since 2002. With more and 

more new video products coming out, projector TV set (PJ) becomes the typical 
representative. This paper mainly introduces marketing strategy of some 
representative brands and draws some instructive conclusions based on the PJ 
industry analysis. Those conclusions maybe useful to other native brands which have 
to face the challenges from the entrance of WTO and from knowledge economy. 

This paper consists of 5 chapters. 
Chapter 1 is about why I choose PJ market as my study topic. 
Chapter 2 introduces the basic theories of corporation strategy and marketing 

strategy. 
Chapter 3 analyzes the PJ industry. PEST model, SWOT model and life product 

cycle theory are widely used in this chapter. 
Chapter 4 mainly analyzes the strengths and weaknesses of the typical PJ brands 

and introduces the marketing strategy of those brands. In order to make the paper 
contact, the typical PJ brands are divided into four groups: Japan group, South Korea 
group, Europe group, and native group. This chapter also compares the marketing 
strategy of different groups. 

Chapter 5 tries to design some acceptable and applicable strategies for native 
brands. And those strategies may be also instructive for other native brands. 
 

 

 

 

 

 

 

--Key words: Projector TV set; Corporation strategy; Marketing strategy 
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第一章   前言 

 

一、研究背景 

我国加入 WTO后，国内市场更为开放、竞争也更为激烈。家电行业尤其是

彩电行业，一向是我国公认的市场化程度最高的行业之一。随着国内彩电市场

的全面国际化，日本的索尼、松下、东芝、夏普分别扎根上海、济南、大连、

和南京，韩国的 LG 和三星分别盘根沈阳与天津，欧洲的汤姆逊、菲利浦落户

北京及苏州⋯⋯。中外品牌的差距到了真正显现的时候。与此同时，随着知识

经济时代的到来，新技术不断涌现，产品生命周期呈现出缩短的趋势。只有制

造优势的中国品牌真正站到了生死攸关的十字路口。中国彩电企业应当如何应

对新形势下的机遇和挑战？这是每个中国彩电企业都应该思考的问题。 

 

二、研究思路与框架 

本文的研究思路用图 1概括： 

图 1：研究思路 

 

 

 

 

 

 

(一)选择家电行业中的彩电业作为研究对象 

历经多年的市场搏击，我国家电行业已颇具规模，基本上具备了国际化的运

作条件，是我国较为成熟的一个行业。同时家电行业也是一个充分竞争的行业，

彩电业则是家电行业中过度竞争的典型代表。 

 

表 1：我国家电上市公司 2002及 2003年的财务数据统计（%）： 

从 研 究

背 投 彩

电 产 业
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略入手 

分 析 各
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电 品 牌
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存、发展
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平均 

毛 利 率

(%)[2003第

一季度] 

毛 利 率

(%)[2002年

报] 

净资产收益

率(%)[2003

第一季度] 

净资产收益

率(%)[2002

年报] 

家电整体 17.70 17.60 1.01 -4.92

彩电业 11.86 11.79 0.65 1.64

彩管业 23.37 23.57 2.14 12.40

空调业 20.32 20.21 1.57 6.98

冰箱和洗衣机业 14.81 14.5 -0.16 -35.95

资料来源：香港中银研究报告： 《走向春天，出口推动彩电业回暖》， 2003年。 

 

由表 1可见，无论是毛利率还是净资产收益率，彩电业的指标都属偏低之列，

这与其面对的严峻形势是分不开的： 

1、生产能力严重过剩，存在大量的闲置生产能力。2001年全国电视机供应

量为 3800万台，而市场需求量仅为 2700万台；到 2003年底，中国彩电企业全

部产能约为 8000万台/年，但是市场容量仅有近 5000万台/年，有 3000万台产

能的剩余。
①
 

2、彩电产品严重同质化。每家彩电企业虽都有多种上市机型，但其中功能

设置、技术含量大部分重叠的占 70％以上，“产品同质化，是中国彩电行业面临

的一个瓶颈”。
②
 

3、面临价格战压力。由于缺乏核心技术，产品的更新换代往往受制于人，

大多国内品牌走的是低端产品路线，这样势必引起大规模的价格战。又由于渠

道扼住彩电业的咽喉，家电连锁巨头，如国美、苏宁、三联等，通过资源整合，

开始频频向上游施压，更是令低层次的竞争雪上加霜。 

4、频繁的技术升级，导致产品生命周期的缩短。以模拟 CRT背投为例，短

短几年时间，便由导入期发展至成熟晚期（详细论述见第三章“背投产品生命

周期”部分）。基于时间的技术竞争表现得日益突出。 

同时，彩电行业同样面临着机遇。如果能够把握好世界家电产业梯度转移

                                                        
①
数据源自《缺乏自主技术 产业吃尽苦头》，《人民日报》电子版，2002年 4月 27日）；《各自为战终失良

机中国彩电何时告别“窝囊”》，21世纪经济报道，2003年 12月 16日。 
②
根据文章《一个客户就是一个市场》，新华网转载自《中国经济时报》，2002年 4月 19日。 
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的有利时机，加快技术创新的步伐，并充分利用好我国家电企业劳动力成本低

廉、管理经验丰富、市场空间广阔等竞争优势，整个行业也将大有作为。我国

很可能成为世界上最大的彩电制造基地。 

素有中国市场经济发展“航标”之称的彩电业，其正在前进的道路可以说

是其他行业也正在经历或即将经历的道路，未来这一市场的争夺将成为中国本

土品牌能否成功地向国际级品牌转变的关键。于是本文选择了彩电行业作为研

究对象。 

（二）选择高端产品作为研究重点 

面对产业结构调整与数字时代的来临，各主要彩电品牌纷纷把目光投向了

高端视频产品。以数字背投、等离子、液晶电视为主的国内高端彩电市场快速

崛起：2002年，中国高端电视市场规模为 63.4亿元，销售量为 46万台；2003

年上半年，销售量比 2002 年上半年增长 89.3%，达到 33.7 万台。高端电视已

经成为中国彩电市场的效益增长点和竞争重心。
③
 

（三）选择背投彩电作为研究的切入点 

背投、等离子和液晶电视这三大高端彩电产品之间也存在着激烈的市场之

争。等离子电视外观时尚，清晰度、亮度等均有极大提高。液晶电视画面清晰，

环保无辐射，机身轻薄，中小屏幕竞争力强。但是需要指出的是，等离子及液晶

电视市场虽然成长很快，但高昂的价格及国内品牌生产与研发能力的不足构成其

巨大的瓶颈因素。而背投彩电一方面能满足消费者“大而清晰”的要求，另一方

面其价位处于中国城市消费者能够接受的范围，因而成为市场规模上升最快的高

端彩电产品。1988年，我国背投销量为 5000台，2000年达到了近 20万台，2003

年中国背投市场容量已经达到 110万台左右，背投在中国彩电市场中的比重已由

2002年的 1.7%提高到 2003年的 3.56%。根据信息产业部对全国主要电视企业规

格的统计：2004 年，背投彩电在中国电视市场中的比重可上升至 5.8%，在大屏

幕高端电视市场中比重更将高达 78%左右。
④
可以说，在中国彩电业未来的战略

里，“等离子、液晶电视是战略产品；而背投彩电则是战术产品、是现实利润的

重要支撑”。因而本文选取背投作为研究的切入点。 

                                                        
③
数据摘自《中国彩电市场酝酿巨变》一文，中国营销传播网（http://www.emkt.com.cn），2004年 2月 11

日。 
④
根据长虹：《2004中国背投市场白皮书》相关数据整理。 
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第二章  企业战略与营销战略概述 

 

一、企业战略 

战略原指“将军指挥军队的艺术”。根据美国学者苏恩得尔的定义,企业战

略指：企业资源、技术与企业面临的社会、环境、风险及企业目标之间取得平

衡的过程，包括总体战略、经营战略、职能战略等层次。
⑤
这一概念强调了以下

几个要点： 

1、企业应把企业的生存和发展问题作为制定企业战略的出发点和归宿。为

了做到这一点，企业不仅需要了解自己、了解行业，还必须关注行业内外的环境

因素发展变化及趋势。只有抓住机遇，建立自身竞争优势，才能由小到大，由弱

到强。 

2、企业必须确定一个简明、一致、长期的目标。成功企业的一个重要特征

就是坚持不懈地追求一个目标。目标不仅指明了企业未来发展的方向，而且有助

于引导资源的优化配置、协调部门和个人间的活动、增强组织凝聚力等。 

3、企业应善于迎接和适应环境变化所带来的挑战。对于变化，企业应充分

发挥主观能动性，事先筹划，未雨绸缪。 

4、企业战略的实质是帮助企业建立和维持持久的竞争优势。企业战略使企

业在激烈竞争的环境下保持一定的灵活性和机动性，保持良好的市场扩张和收缩

通道，以便发展和培养核心竞争能力。 

 

二、营销战略 

营销战略作为企业战略的核心，更加着眼于企业的交换职能，对企业在市场

竞争中做出全局性、长远性的规划，以保证企业增长的持续优势。 

（一）营销战略的主要内容 

1、基本竞争战略：企业可以在三种基本竞争战略中做出选择：一是成本领

先战略，指企业通过一系列举措在行业中赢得总成本领先的优势。二是差异化战

略，指企业在全行业范围内提供具有独特性的产品或服务并保持这种差异不会被

竞争对手轻易模仿。三是聚集战略，企业集中精力主攻某个顾客群、某个产品系

                                                        
⑤
摘自曾国安：《战略市场营销》第一章，东北财经大学出版社，2001年。 
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列或某一地区市场。 

2、定位：狭义的定位指企业使产品或服务适合某个目标市场的战略。系统

定位思想提出，定位由三个相互关联的组成部分构成：市场定位，解决企业选择

怎样的目标客户的问题；产品定位，解决产品应该给目标消费者何种印象的问题，

产品定位与企业的产品项目选择密切相关；企业定位，解决企业应给目标顾客留

下怎样的形象的问题，企业定位往往与企业的战略目标相关联。 

3、市场地位与竞争战略：根据企业的市场份额或对市场的影响力，可以将

企业的市场地位分为四类：市场领先者，市场挑战者，市场追随者以及市场补缺

者。不同市场地位的企业会采用不同的市场竞争战略。常见的竞争战略包括：正

面进攻，侧面进攻，绕道进攻以及游击进攻等。 

4、增长战略：包括三大类：密集性增长战略，常见做法包括：市场渗透、

市场开发、产品开发等。其中市场渗透主要是通过刺激现有客户增加购买量，激

发潜在客户需求，吸引竞争对手的客户等手段来实现。一体化增长战略，包括前

向一体化战略，后向一体化战略以及横向一体化战略等。多元化增长战略，包括

相关多元化战略以及非相关多元化战略等。 

5、营销组合：指企业对产品、价格、渠道、促销等手段的综合运用策略。 

（二）营销战略的重要性 

随着社会经济形势的深刻变化，营销战略对企业的成败正起着越来越重要的

作用： 

1、以消费者需求为中心的买方市场形成。西方国家在二战后已经实现了工

业现代化，商品供给大于需求，奠定了买方市场的格局，所以科特勒说“营销管

理就是需求管理”。二十世纪七十年代后，以消费者需求为中心的买方市场发展

进入新阶段。消费者需求呈现多样化和个性化的特点，消费者需求信息在企业的

设计、生产、销售和服务等环节中占据越来越重要的地位。 

2、国内市场国际化，世界市场一体化。科学技术的进步和社会化大生产的

发展，使国际分工日益深化，世界联系日趋紧密。市场交换的领域在全球展开，

使市场竞争更加激烈。企业要在激烈的竞争中立于不败之地，必须提高自身的发

展能力和国际竞争能力，提高企业战略营销水平则是重要保证。 

3、企业战略资源的知识化。正如彼得.德鲁克所说，知识生产力已经成为生
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产力、竞争力和经济成就的关键因素，知识已成为生产的中心资源。知识经济也

迫使企业从重视策略转到重视战略，从关心资源的利用转到培育企业的核心竞争

能力。 

“欲称霸世界，先逐鹿中国”，这是世界 500 强公司发出的进军中国市场的

信号。目前 80%的 500强已经登陆中国，还有源源不断的国外品牌相继输入，中

国企业该如何生存发展？上世纪 90 年代末期，我国开始进入以“结构优化、升

级和整体经济素质提高”为特征的经济发展新阶段，不能适应新形势的企业将难

以生存，本土企业该何去何从？这些都更加迫切地要求本土企业不断提高战略管

理水平和战略营销水平。 

 

 

第三章   国内背投产业环境及背投产品生命周期分析 

 

一、PEST分析 

（一）政策环境 

1、2002年 1月 1日，中国加入 WTO的条款开始生效，中国市场发生了系列

显著变化，最突出的表现是中国市场进一步对外开放。国内背投市场的争夺将更

加激烈。与此同时，入世也为中国背投企业参与国际分工创造了条件。 

2、国家对房地产业的引导，极大改善了居民的住房环境，为背投进入家庭

奠定了基础。“十五”规划的目标是实现我国居民全面小康生活，户均建筑面积

100至 140平方米便是其中一个重要指标。随着居住条件的改善，越来越多的消

费者需要 43″、48″乃至 61″这样的大屏幕视听设备来装点客厅。 

3、国家对高技术含量、高附加值产业的引导：2002年 7月，国家经贸委等

四部委联合发布《国家产业技术政策》通知，要求：要抓住世界科技革命迅猛发

展的机遇，有重点地发展高新技术及其产业化，实现局部领域的突破和跨越式发

展，逐步形成我国高技术产业群体优势。作为重头戏之一的信息家电技术，应朝

着以数字技术、网络技术为基础的新一代信息产品的方向迈进。 

4、国家积极引导数字电视普及化：2003年 6月，国家广电总局发布了《我

国有线电视向数字化过渡时间表》，分四步逐步实现我国县级以上城市有线电视
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数字化进程，并于 2015 年关闭模拟信号。中国消费者逐渐认识到，能够收看数

字电视节目的电视才是将来最需要的电视产品。因此，我国的数字电视进程有力

地推动了消费者对彩电的更新换代，这为高端彩电提供了良好的发展契机。兼具

大屏幕、高清晰、数字化等多种优势的数字高清背投，成为消费者青睐的对象。 

（二）经济、社会环境 

1、消费者收入提高。国家统计局的资料显示，由于收入持续快速增长，中

国城镇居民家庭的恩格尔系数 1996至 2001年间年均下降 2.14个百分点。2001

年中国城镇居民家庭恩格尔系数已降至 37.9%。随着我国人民生活水平的提高，

消费者对精神生活的重视程度以及环保意识等不断增强，传统的 CRT 电视由于

屏幕尺寸的瓶颈以及带有辐射等因素已经不能适应广大消费者对视听产品的消

费需求。 

2、家电业开始出现复苏。在经历长期不景气之后，2002 年以来我国的家

电业发展势头较好，产品结构的变化以及出口的大幅度增加带动了家电业特别

是彩电行业的复苏。2002 年以家电为代表的消费类电子产品的产量增长了

26.6%，显示了强劲的复苏势头。
⑥
图 2显示了我国家电业的强劲复苏势头。 

 

图 2  2002年及 2003年电子信息百强企业产品销售收入增长速度（%） 

 

资料来源：《电子信息百强企业经济运行简析》，中国电子信息百强企业网，2003年 9月 10日。 

 

3、中国是世界上经济持续发展最快的国家，已经成为世界上最具有吸引力

                                                        
⑥
数据引自闽发证券研究所李永东的文章《家电业分析报告》，2003年。 
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的市场之一。而发达国家普遍不景气，使得中国市场更具魅力。中国市场的争

夺已经成为跨国品牌全球战略的关键环节。 

4、中国进入以结构优化、升级和整体经济素质提高为特征的经济发展新阶

段。对传统彩电行业而言，在上世纪 90年代后期已经进入了竞争激烈的成熟期，

各彩电企业也随之进入了结构调整期。结构优化的结果是国内品牌规模化程度、

集成化程度的提高。目前，中国销量最大的三家彩电厂家，即长虹、TCL、康佳

已经占据了中国 50%的市场份额。
⑦
 

（三）技术环境 

1、洋品牌对高端产品存在技术垄断。例如 DLP背投，TI是目前全球唯一的

核心芯片提供商，而光机的技术则掌握在韩国品牌手中。由于在整个 DLP彩电生

产中，芯片和光机占据总成本的 70%，中国彩电企业在 DLP背投市场将不得不为

技术垄断付出巨大代价和承受较大的技术风险。 

2、数字化、信息化家电日受青睐。未来的家电是电脑与家电合为一体的信

息产品，在电脑的基础上简化功能和操作 ，在家电的基础上智能化、信息化。

IDC 数据表明，2003 年全球信息家电的销量首次超过 PC，信息家电已经成为全

球的热点。从 2003年 1月 1日到 11月 19日，在国内 A股上市的企业中就有 72

家公司把“数字电视”写进了公报。“数字电视”的兴起促使国内诸多家电企业

和 IT企业互相融合，互相渗透，2004年这一趋势则更加明显。
⑧
 

3、彩电业由价格战走向技术战。经过 20多年的艰辛发展，中国彩电业已经

积累了丰富的经验，培养出大批优秀的工艺师、设计师，与国外巨头之间的技术

差距也日益缩小。在经历了多年的价格大战之后，中国彩电企业开始意识到创新

才是突围之路。长虹、康佳、海信、创维等彩电厂商相继公布了以背投、液晶、

等离子为主的数字电视战略，使得彩电行业直接面对“大屏幕时代”。表 2 大致

展示了技术竞争的激烈程度。 

 

表 2  背投技术发展状况 

 

 

                                                        
⑦
 资料来源《2003彩电市场排座次，三巨头占据半壁江山》，新华网，2004年 2月 27日发布。 
⑧
根据华林证券分析师刘琳：《数字电视传输运营行业分析》整理，2003年 7月 14日发布。 
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 背投技术发展 

显示技术 CRT、MD（DLP、LCD、LCOS） 

接收技术 模拟、新型数字高清 

成像技术 50Hz隔行扫描、100Hz隔行扫描、60Hz逐行扫描、75Hz逐行扫描、新型

数字高清 

多媒体技术 内置读卡器、内置网络模块、内置数字高频头、内置 DVD、PC接口、USB

接口、DVI接口、杜比伴音 

新工艺 在线编程、光感应、触摸式、高光切削、激光加工、金属拉丝、真空镀

膜、悬浮屏 

新材料 PET材料、PMMA材料、高光膜、PC合金 

新造型 背投造型正朝着超轻超薄个性化方向发展：造型风格分为台式、立式， 

屏幕分为 4：3、16：9，外观强调与家庭装饰搭配协调等等。 

资料来源：长虹：《2004中国背投市场白皮书》，2004年。 

 

二、五力模型分析 

波特提出的五种影响力，展现了行业结构特征，为理解国内背投行业在竞

争环境下的主要影响力及其变化提供了基础。 

 

图 3：五力模型框架 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

供应商 
消费者 

潜在竞争 

替代品 

各“背投”品牌之

间的竞争

厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库



（一）外来竞争的威胁较高 

中国彩电行业是一个比较发达、趋于成熟的行业。在这样的一个行业里，规

模经济及技术是潜在进入者的主要障碍。虽然进入壁垒较高，但是随着显示技术

的发展，出现了两类潜在进入者：一方面，随着显示技术与其他技术领域的逐渐

融合，一些其他技术领域的巨擘开始直接或间接向这个领域渗透：如垄断 DLP

背投芯片的 TI、在液晶领域处于绝对优势的夏普等。另一方面，伴随着家电信

息化浪潮，一些传统的 IT企业，如戴尔、惠普、摩托罗拉，以及联想等，在 2003

年下半年宣布要大规模进入以数字电视为代表的消费电子领域，在业界掀起了巨

大的波澜。 

（二）供应商讨价还价能力强弱不均 

彩电厂家集中度高、规模庞大，对产品原料有着巨大的需求，使得配套厂家

讨价还价能力整体较弱。但是由于部分技术含量高的配件甚至核心配件掌握在少

数国外巨头手中，这些巨头讨价还价能力很强，使得本土彩电厂家不得不面临较

大的采购风险。 

(三)业内竞争十分激烈 

随着世界家电工业的发展,逐渐形成了一批产业集团,在行业中居于垄断地

位,起着支配作用。竞争对手集中于日本品牌、韩国品牌、欧美品牌以及本土品

牌等。各阵营内部的竞争以及阵营之间的竞争有愈演愈烈之势。 

（四）消费者讨价还价能力较高 

背投产品价格高，消费者在购买时卷入程度高，具备较强的讨价还价能力。

多年持续的价格战以及产品的“同质化”导致消费者讨价还价能力的进一步提高。 

（五）替代品的威胁较高 

一方面，由于新技术的采纳，新品不断涌现，如 PDP，LCD 的快速降价，已

经对传统背投甚至新兴背投构成了威胁。另一方面，家电信息化的发展趋势，使

得 IT产品也会在这个领域分一杯羹，如投影仪已经开始进入家庭等。 

 

三、背投产品生命周期分析 

（一）产品生命周期概论 
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