开关电源：大容量电力电源产品需求迅速提升
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开关电源主要属于电子电源，可以细分为通信电源、电力电源、PC电源等几个主要的分类：

一、2008 年中国开关电源市场概况
 

1．2007－2008年市场规模与增长
2007年中国开关电源市场总体销售额达到110.4亿元，销售额同比增长了14.8%。开关电源市场与我国各个行业的发展有着密切的关系，而重点行业在我国宏观经济的拉动下，呈现出平稳较快的发展态势。因此，开关电源市场近年来也出现了平稳增长的状态。这期间，通信领域、个人消费领域、办公领域、大、中、小发电站，变电所及工矿、石油、铁路等直流用电仍然是开关电源市场销售的主要对象，同时各个厂家都不断完善自身的产品以及相应的服务措施。

表 1 2007 －2008年中国开关电源市场规模发展情况
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数据来源：中机院机电市场研究所

 

2．电力电源分析
 

1）2007－2008年市场规模与增长

 

2008年中国电力电源市场总体销售额同比增长了15.9%。电力电源市场与我国电力行业的发展有着密切的关系，而电力行业在我国宏观经济的拉动下，呈现出平稳较快的发展态势。因此，电力电源市场近年来也出现了平稳增长的状态。这期间，大、中、小发电站，变电所及工矿、石油、铁路等直流用电企业仍然是电力电源市场销售的主要对象，同时各个厂家都不断完善自身的产品以及相应的服务措施。

表2 2007－2008年中国电力电源市场规模发展情况
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数据来源：中机院机电市场研究所

国家“十一五”规划提出单位国内生产总值能耗下降20％的目标。随着“十一五”规划的执行，电力行业结构也在发生转变，小火电机组相继叫停，大型、高效机组陆续投产，投资重点从电源建设转向电网建设。设备投资加上产业升级给输配电行业带来了很多机会。电力设备，包括电力电源市场都显现出更强劲的增长势头。2008年电力电源市场上，220V和110V的开关电源的销售额分别占据了整个电力电源市场61.7%和38.3%的份额。

2008年中国电力电源市场呈现如下特征：

 

(1) 大容量电力电源产品的需求迅速提升，开关电源市场稳步增长。

 

2008年大容量开关电源产品的市场需求迅速提升，电力电源市场规模呈现稳步增长的态势，2008年中国电力电源市场总体销售额同比增长了14.4%。

中国电力电源市场的这种变化与我国宏观政策导向和电力行业的影响密不可分。主要有以下驱动因素：

● 国家对能源和环保问题日益重视，电力行业结构调整势在必行。

 

● 随着电力电子技术的进步，开关电源在节能降耗环保问题上的作用日益显著。

 

● 高效、大容量机组渐成市场主力，有效拉动电源市场需求。

 

受国家宏观政策的影响，我国电力行业结构有所调整，小火电机组相继叫停，大型、高效机组陆续投产。这种电力行业结构的转变显著拉动了大容量电源的市场需求，从而有效带动开关电源市场稳步增长。

 

(2) 市场集中度较低，厂商竞争相对激烈。

 

中国电力电源厂商有近1000家，分布地域广而分散，市场规模亦较为均衡，厂商市场占有率均在10%以下。通过对开关电源市场主要厂商市场占有率的统计分析，笔者发现，中国电力电源市场集中度HHI指数值约为112，小于500，按照赫芬达尔-赫希曼指数综合指标来看属于竞争Ⅱ型。开关电源市场集中度相对较低，厂商间竞争较为激烈成为开关电源市场的主要特征之一。

 

随着竞争的加剧，电力电源厂商在市场规模效应和技术研发能力上充分重视起来，以提高品牌影响力和市场竞争力。

 

(3) 技术进步驱动产品创新。

 

电力电源产品与电子技术的进步发展密切相关。近年来，随着我国电力电子技术的快速发展，开关电源产品也朝着高频化、高功率密度、高功率因素、高效率、高可靠性和高智能化方向发展。

 

这种由于技术进步带动的产品创新同时受到市场的认可。“绿色”电源，模块化电源的问世在节能、降耗、环保方面发挥了重要的作用，对于缓解我国的能源和环境问题大有裨益。

2）中国电力电源市场趋势

 

(1) 产品与技术

在电力电源市场中，除了少数几家厂商拥有核心技术外，其他整机生产厂家大多不具有核心技术，只是依靠组装生产，经营区域性市场，这大大抑制了电力电源产品性能的发展。但随着我国电源企业的不断发展壮大，企业的研发和生产能力的提高，在未来的几年内，电力电源产品的性能一定会得到提升，这也是电力电源未来发展的重要方向之一。技术门槛的不断降低，激烈的市场竞争也一定会促进电力电源市场中的领先着更加努力的提升自身的技术，提高产品的性能和质量。

产品性能发展到一定阶段后，人性化设计显得尤为重要，如何让用户更轻松、更自如的应用产品将会越来越受到电力电源厂商的重视。产品的使用方便性、全自动功能、环境适用功能、环保和节能功能越来越多，为用户的安装和使用提供了方便。近年来，一些电力电源厂商的产品设计人员已经开始由后台走向前台，他们开始更多的直接与用户接触，了解用户需求，使产品设计更加适合用户需求，推动电力电源产品的发展，使得产品更加的成熟。

(2) 价格

 

电力电源产品由于其行业的特殊型，用户对产品安全性，稳定型有很高的要求，而对于价格的敏感性却比较低，因此厂商对价格有一定的议价能力。同时，电力电源的成本中很大的比重是来自原材料，原材料的价格对电力电源的价格有很大的影响。因此，未来几年内电力电源的价格主要是随着原材料价格的浮动而变化，但是技术因素的发展也同样会很大程度上影响到电力电源的价格。 中机院机电市场研究所

(3) 渠道

近年来，随着互联网的进一步发展，电子商务的发展也呈现出爆发式地增长，这使得电力设备的制造商有更加便利的条件来进行直销，拓展其销售的手段和渠道。而传统的渠道商只有在自身的技术能力和服务能力做文章，提升自身的价值。电力设备行业的特殊性给渠道商提出了更为苛刻的要求。覆盖全国的渠道架构、完善的服务体系、强大的市场推广能力、丰富的市场营销经验和完整的配套解决方案提供能力，这些无疑是一个成功的渠道商应该具备的要件。不断地提升服务能力，为客户提供高附加值服务，才是渠道商获取更多利润，取得长期发展的关键。

 

(4) 服务

 

在电力电源市场，服务竞争力的核心在于规范化、标准化与规模化。电力电源的维护相对复杂，只有经过专业培训的技术人员才能胜任售后服务的工作，实现产品的保养及维修、元件的更换等。因此，对于价格昂贵、同质化现象严重的电力电源产品来说，优质、专业的服务将成为厂商差异化战略中最重要的部分之一。降低服务成本，提高服务的专业化水平将是电力电源厂商在日益激烈的竞争中脱颖而出的关键。

 

今后三至五年，随着电力电源技术门槛的不断降低，将有越来越多的电源厂商加入到市场竞争的行列当中。只有在不断提升产品质量的同时，加强对服务体系的建设，并不断降低服务成本，才能满足客户在服务方面的要求。这将是电力电源厂商取得竞争优势，迫切需要解决的问题之一。

3. PC电源分析
 

2007年，中国开关电源市场保持稳定增长，总体销售量为2081.6万台。2008年PC开关销量2824.3万台，增长率为9.4%。

表3 200 7 －2008年中国PC开关电源市场销售情况
 

 [image: image6.jpg]FRe

20074

BHEGDE)
258160
2824.30





数据来源：中机院机电市场研究所

(1) 节能环保需求凸显

随着PC市场的变革，PC的功耗越来越大，再加上双硬盘、双光驱、高功耗的显卡更加剧了这种趋势，对于电源的输出功率的要求越来越高；另一方面CPU等核心芯片对电压输出精度、输出品质的要求也越来越高。电源的质量好坏直接影响了电脑工作的安全和稳定。一般来说，功耗150W的电脑，电源效率每提升5%，节能4.5W。转换效率是衡量节能的重要指标，是输出与输入功率的比值。转换效率越高，能量损失越少。1.3规范负载下的转换效率，从65%(v1.0)提高到了70%；2.0版推荐转换效率是80%。

 

在提倡使用绿色节能环保产品的今天，更低的电磁辐射、使用可回收的环保材料、更低的噪音等，都让台式PC在节能的进程中不断向前。降低电源功率已成为一种发展趋势，许多知名电脑公司纷纷推出了自己的节能产品，将电脑(主机)满负荷时的功率控制在100W上下，有些优质产品的电脑，耗能甚至仅为70～80W。降低电源功率的意义不仅仅是为了节能，因为在降低功率的同时，电源盒乃至机箱的温度也相应会降低，这对电脑整机的稳定工作是十分有利的。温度的降低，也使电脑部件的热老化减缓，电脑整机的耐久性因此得以提高。

 

(2) 板卡升级推动电源规格变化

 

随着Intel的915芯片组的发布，新

的规范对PC机的各个部件都提出了新的要求，尤其对电源推出了ATX 12V 2.0标准，包括新增一路12V输出以满足高端CPU和显卡的功耗需求，此外还对5V输出以及电源接口等方面都做了相应的调整。新一轮的硬件更新换代热潮的到来，各大电源厂商都相继开发出支持新规范的电源产品，以顺应市场的巨大需求，其中不乏精品层出不穷，静音、节能、环保、宽幅等优秀的设计理念更是在这些产品中不断涌现出来，为2005年的电源市场带来一派繁荣的景象。

 

ATX 12V 2.0规定则是要求在一台电源中同时要有两路独立的+12V输出，功率上两路+12V同时的最大功率不得超过265W。相比单路+12V的电源，采用双路+12V设计的电源更加适合顶级发烧玩家的需要以及未来高端平台的发展需要。目前，市场上各大电源厂家都纷纷推出了自己符合ATX 12V 1.3规范与符合ATX 12V 2.0规范的电源产品。目前，随着Vista系统的普及，ATX 12V 2.3规定已经开始实施。

 

(3) 静音散热概念普及

除了ATX 12V增强输出概念外，目前各个厂家大力宣传的静音散热技术也获得较大发展。目前市场上主流的5种电源散热结构包括前排风式、下吸前排式设计、大风车式散热、后吹前排式、后吹风式散热设计等五种。

静音电源的标准，通常情况下厂家只要将噪音控制在30分贝以下就基本可以算作静音电源。当然这个30分贝的噪音值理论上是厂家在静音实验室中，距离电源一米左右测得而出。目前能够拥有这种实力的厂家国内屈指可数，作为解决办法各个厂家纷纷采用大尺寸、低转速静音风扇、加装温控电路等方法。

二、策略建议
 

1 ．产品策略
 

开关电源本身实际上只是满足用户需求的工具，厂商唯有将产品与行业客户业务的全面融合才能为客户创造更高的价值，从而让客户愿意为的解决方案支付更高的费用。在中低端市场，产品同质化的倾向严重，通用的知识和技术很容易被抄袭和复制，唯有对行业当前和未来发展的洞察和远见，提供适宜的方案，才会赢得客户、实现差异化竞争。

2 ．价格策略
 

中国开关电源主力厂商大部分拥有较为完备的产品线，集成能力强，各具行业优势。价格策略的制订一方面取决于技术进步和上游制造成本变动，另一方面与其他竞争对手的市场表现及营销策略紧密相关。厂商应该增强对自身优势产品的价格控制，掌握价格主动权，在适宜的竞争时机打击竞争对手，取得竞争优势；采取灵活稳健的价格策略，力争降价在有效提升市场份额的同时，在用户心目中形成高性价比的品牌形象。

3 ．渠道策略
(1) 有效沟通，直接掌控。

 

无论是直接渠道，还是间接渠道，其最终结果是将产品技术有效传递给相关客户。客户对企业提供的产品的满意程度、服务状况、客户需求变化等等信息对厂商具有十分重要的价值。因此在当今“以客户为中心”的竞争阶段，企业对客户的直接掌控能力将十分关键。 内容来自中机院机电市场研究所

(2) 区域行业，平衡发展。

渠道数量的扩张可能带来的是渠道管理成本的上升，特别是在产品利润空间日益缩小的阶段，需要渠道管理者更多考虑如何提高渠道效能，而不是盲目进行渠道数量的扩张。解决企业在区域与行业市场的非均衡发展，需要从现有渠道着手进行重新布局。一方面可以提升产品在整个中国市场中的份额，另一方面可以有效降低企业在相关区域与行业市场段中的风险。企业应当根据中国区域与行业细分市场规模、竞争对手状况、可得性资源状况等，重新规划、配置其在相关区域与行业的渠道资源。

 

4 ． 销售策略
随着竞争加剧，厂商应当进一步细分市场，在巩固已有竞争优势的同时，应利用技术优势实现在客户端的价值链定位前移，即更多地去关注自身客户的客户需求与变化。只有这样才能够真正把握客户需求，保持持续创新能力。必须在进一步细分市场的基础上锁定客户群体等，并由客户端后台进入客户端前台。

 

区域不平衡发展是所有厂商面临的挑战，区域非均衡发展不仅抑制厂商在中国整体市场中的影响和地位，同时降低了厂商在市场中的稳定性和抗风险能力。在区域发展策略方面，厂商应当在巩固原有优势区域地位的基础上，积极拓展包括西部以及东北等在内的新兴区域市场，实现区域平衡发展。

5 ．服务策略
(1) 强调品牌，重视体验。

 

在产品同质化的时代，服务将成为产品品牌差异化区隔的主要手段。在产品品质、性能价格等条件因素相似的市场环境中，专业服务能力、客户体验及满意状况将成为衡量产品品牌价值的标准。只有给予客户最佳的体验、最优质完美的服务才可以真正提升企业与产品品牌价值，提高客户对企业的忠诚度，并有利于未来市场竞争中的客户渗透与客户拓展。

 

无论是传统服务，还是专业服务，在整个服务内容创新、服务过程控制、服务管理与服务满意状况等方面都必须以“实现最佳客户体验”为目标，只有这样才能够保持企业服务能力的持续发展，树立与众不同的优质服务品牌，帮助客户获得服务价值。

(2) 细分行业，专注专业。

 

针对行业用户服务需求特点，厂商应以提供用方案和主动服务为主，建立行业用户信息系统，定期主动电话回访或上门巡访。为行业用户提供增值服务，提升品牌价值应作为厂商的服务追目标，在运作过程中，厂商应正确处理好规范服务和增值服务的关系，并合理、有效地分配精力和财力。

 

在注重完善传统的支持与维护服务能力的同时，应当全力提升企业在专业服务方面的能力，以形成包括方案咨询、集成与开发、培训及管理外包服务在内的完整的服务价值链。

