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低压电器发展可期 这五大壁垒要注意

时间：2022-01-05  作者：专家委  点击：101

【仪表网 仪表产业】导读：未来随着客户对于产品综合要求的不断提高，行业整合将不断加强，领先企业的市场份额将逐步提

升，低压电器行业壁垒更加明显，这五大壁垒要注意。

 

　　近年来，国家陆续出台了多项政策，鼓励低压电器行业发展与创新，《基础电子元器件产业发展行动计划(2021-2023年)》

《关于新时代改革“再出发”加快建设世界一流能源互联网企业的意见》等产业政策为低压电器行业的发展提供了政策支持。

 

　　目前，我国低压电器行业经过数十年的发展，已经形成一批具有较强竞争实力的企业。通过加强技术研发、构建销售网络、

强化品牌塑造、培养专业人才，行业内领先企业形成了一定程度的竞争优势，未来随着客户对于产品综合要求的不断提高，行业

整合将不断加强，领先企业的市场份额将逐步提升，低压电器行业壁垒更加明显，这五大壁垒要注意。

 

　　1、生产及技术壁垒

 

　　从生产角度来看，低压电器产品的质量、性能、使用寿命与产品的结构设计、现代化生产能力、品质和成本控制能力等多方

面密切相关，随着客户对产品加工过程及工艺标准的要求越来越高，对于企业的自动化生产、自动化检测、自动化装备等现代化

生产方式有更高的要求，同时企业需要提升精益生产水平，使生产系统能快速适应用户需求的不断变化，提升生产效率和产品质

量。从技术角度来看，低压电器产品进入新的发展阶段，客户对于产品的综合性能要求不断提高，企业需要持续进行研发投入才

能保持产品的竞争力。行业目前竞争激烈，产品同质化严重，很多企业因为质量、服务、生产技术落后、产品科技含量低等问题

被淘汰。

 

　　2、专业人才壁垒

 

　　低压电器行业对于综合技能人才、经营管理人才、专业技术人才、精益生产相关人才需求量较大。研发生产方面，专业人员

需要掌握电力电子学、电子信息科学、机械与材料科学等多学科知识，具有较强的跨学科综合素养；经营管理方面，相关人员应

当熟悉企业运作，精通企业管理，能够有效的进行多部门协同，建立有效的管理制度；此外，企业在发展战略制定、销售渠道开

拓、信息化系统构建等多方面有较强的人才需求，企业需要不断引进各类人才，才能保持持续的竞争力。低压电器行业的人才培

养需要经历长期的实践积淀，从新人成长为专业型人才，通常需要数年甚至数十年的时间，高水平的复合型人才尤为稀缺。由于

投入的成本较高，行业内的优秀企业建立了有效的激励机制，为专家型人才提供丰厚的回报，保持企业核心团队的稳定，对新进

入企业构建了较高的人才壁垒。

 

　　3、产品认证壁垒

 

　　根据《强制性产品认证管理规定》的规定，列入《中华人民共和国实施强制性产品认证的产品目录》的产品必须经国家指定

的认证机构认证合格、取得指定认证机构颁发的认证证书、并加施认证标志后，方可出厂销售、进口和在经营性活动中使用。在

中国需要通过CCC认证，在美国需要通过UL认证，欧盟需要通过CE、TüV等认证。由于低压电器产品通过认证的时间长、成本高，

由此形成了产品认证壁垒。

 

　　4、销售渠道壁垒

 

　　低压电器行业涉及的下游行业较多，终端客户分布广泛，具有明显的多样性特征，因此行业领先企业投入大量人力物力构建

营销网络。对于重点领域的重点客户，头部企业相关部门与人员进行长期对接，并尝试从售前甚至研发切入，针对性的解决客户

产品问题，实现对客户的全方位服务，提升用户体验，增强客户粘性；对于其他领域，在全国主要地区构建营销网络，制定契合

当地经营环境的销售策略。同时，形成定位清晰的产品线策略，满足不同用户的产品需求，形成对不同细分市场的全面覆盖。新

进入企业无法在短期内形成全面的销售网络，难以有效克服销售渠道壁垒。

 

　　5、品牌壁垒

 

　　低压电器产品在电能分配过程中起着桥梁作用，直接关乎用电安全，因此最终客户对产品的稳定性和可靠性有着较高的要

求。客户对产品质量特别是可靠性尤为关注，往往对具有较高知名度且经营履历良好的品牌具有较高的认知度，因此缺乏为客户

所接受的品牌是新企业进入本行业的重要障碍。中、高端产品市场的品牌壁垒更为明显。低压电器的中、高端客户在选择供应商
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时，一般都建立了较为严格的供应商筛选体系和筛选标准，一般从彼此之间的最初接触到建立稳定的合作伙伴关系需要长达2-5

年的时间，期间客户会对供应商进行全方位的考评，重点考评供应商研发、采购、生产工艺、质量管理等方面的实力，只有能够

满足客户的全方位要求，供应商才会与其建立稳定的合作关系。拥有较高信誉度和知名度的品牌更容易获得中、高端客户的认

可，而一个新品牌或者低端品牌产品往往需要跨越较高的品牌壁垒才能获得客户的认可。

(来源：仪器仪表网 )

友情链接

中国仪器仪表学会  深圳市科协  广东省仪器仪表学会  深圳市仪器仪表与自动化行业协会  中国仪器仪表商情网  中国自动化网  激光制造网

2011 Copyrights reserved    粤ICP备13066469号   版权所有：深圳市仪器仪表学会  技术支持：星之球科技

http://www.cis.org.cn/
http://www.szsta.org/
http://www.gdics.com/
http://www.yysz.cn/
http://www.861718.com:8080/
http://www.ca800.com/
http://www.laserfair.com/
http://beian.miit.gov.cn/

