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摘      要  ：  �全球航空电子产业蓬勃发展，面对日益增长的市场需求，配套技术不断推陈出新，对于新时期的企业市场营销提出了

更高的要求。但受限于传统分散式管理模式，航空电子企业的市场营销针对性不足，资源配置利用低效，伴随风险未

能有效防控，严重制约企业的市场竞争力提升。而实行项目化管理模式，在全流程项目管理框架中进行市场营销，可

显著提高资源配置精度和决策准确度，从而实现精准的市场营销。文章以航空电子领域市场营销项目化管理应用为主

线，阐述项目化管理优势，提出一系列应用策略，以提升市场营销水平，推动企业整体效益增长。
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Abstract  :  � The global avionics industry is thriving, and with the ever-increasing market demand, supporting 

technologies are continuously evolving, imposing higher requirements on corporate marketing in 

the new era. However, constrained by traditional decentralized management models, avionics 

enterprises face challenges such as inadequate targeting in marketing, inefficient allocation and 

utilization of resources, and ineffective prevention and control of associated risks, which seriously 

hinder the enhancement of their market competitiveness. Implementing a project management model, 

conducting marketing within a comprehensive project management framework, can significantly 

improve the precision of resource allocation and the accuracy of decision-making, thereby achieving 

precise marketing. This article focuses on the application of project management in marketing within 

the avionics field, elaborates on the advantages of project management, and proposes a series of 

application strategies to enhance marketing performance and drive overall corporate benefit growth.
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引言

航空电子是支撑现代飞行器安全运行的重要系统，涵盖了通信、导航、控制等关键电子设备。伴随着航空航天事业的发展，数字

化、智能化技术逐步融合应用，这一趋势促使航空电子市场需求大幅度增长。航空电子企业因过分关注技术研发和创新，在市场营销中

投入精力较少，导致市场营销长期处于低效状态。为了改善此类问题，引入项目化管理模式很有必要，通过跨部门资源整合，可突破部

门壁垒界限，实现资源优化配置，在提升市场营销效率和市场响应速度等方面具有重要作用。

一、航空电子领域的市场特点

航空电子市场环境受航空产业属性影响，同时因为技术迭代

更新，使其呈现出鲜明的特点。

（1）资金密集。航空电子产品研发，生产和推广均需要大量

资金支持，呈现出前期资金投入集中、回报周期长的特点。航空

电子系统由于作业环境较为复杂，需要满足强电磁干扰、高空低

温等环境下的可靠性要求，其硬件设计和软件算法均需要大量资

金投入用于研发创新。生产环节需要大量专用测试设备和精密制

造工艺，因此固定资产投资占比较高 [1]。

（2）技术复杂。航空电子系统涉及到诸多复杂的技术，往往

需要多类型电子设备协同运作，从而实现飞行器状态的感知、控

制以及决策。航空电子系统融合了航空工程、计算机科学、电子

信息技术等多学科知识，仅凭单一技术无法支撑系统产品开发。

加之不同类型飞行器的应用场景有所不同，配套的航电系统功能

配置和适应性要求也存在显著差异，往往需要企业针对客户需求
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量身定制。正是这种技术与需求的复杂匹配，要求企业具有扎实

的技术积累和研发能力。

（3）风险大。航空电子市场伴随着诸多风险，这些风险往往

贯穿于产品的全生命周期。由于航空电子系统关系飞行器安全，

若设计存在控制指令延迟，传感器误报等缺陷，或是极端工况下

运行可靠性不足，后期均可能出现重大安全事故，进而造成重大

的经济损失和人员伤亡，因此需要企业做好充分的试验和测试，

验证技术的可靠性。但部分技术尚处于完善阶段，其中所伴随的

风险尚无法完全规避。受政策导向和宏观经济等因素影响，若航

空电子企业对市场趋势判断存在偏差，可能导致前期研发投入损

失，无法展现应有的价值和效益 [2]。

（4）监管严格。航空电子由于所属领域较为特殊，市场活动

受到严格的法规约束。国际上，航空电子产品需要符合国际民航

组织、欧洲航空安全局等适航标准；国内中国民航局则建立了本

土适航认证体系，对于一些军工产品则需要接受国防相关部门审

核验证。企业参与市场竞争时，往往需要满足客户的额外技术要

求和管制规定。正是这些严格的监管要求，使得企业需要投入大

量的资源建立合规管理体系，从而保证企业产品准入市场 [3]。

二、航空电子领域市场营销项目化管理的优势分析

（一）精准匹配市场需求

由于航空电子市场客户需求专业且处于动态变化状态，仅凭

传统分散式营销模式很难满足客户的实际需求，实行项目化管理

模式，坚持市场任务为核心，可将原本抽象的市场战略转化为可

量化的项目目标，并围绕目标制定切实可行的执行路径。国产大

飞机航电系统配套细分市场规模较大，为了提升企业的竞争优

势，企业可设立专项营销项目，进一步细化客户决策链渗透、技

术适配性验证等子目标，促使市场、研发、技术团队等部门工作

目标方向一致化，从而实现资源精准、合理化配置。此种目标导

向的营销活动，能够高度匹配客户需求，并基于阶段性成果反向

修正战略方向，从而形成协同闭环 [4]。

（二）实现资源高效配置

航空电子市场营销需要多领域资源协同配置，仅凭传统职能式

管理模式无法有效应对，一旦出现问题只能依靠部门的临时沟通解

决问题，容易出现资源重复投入、信息传输不及时等问题，影响整

体工作效率。项目化管理主张建设跨职能专项团队，有机整合人力

物力和信息资源于同一项目框架内，并明确团队成员各自的职责分

工，如技术工程师主要负责讲解方案内容，项目经理则统筹全局规

划。基于 WBS(工作分解结构 )将整体任务拆解为多个可执行的子

任务，层层递进，最终实现资源的精准匹配和调度 [5]。

（三）动态监控风险

通常情况下，航空电子项目周期普遍在3年～ 7年，单项目研

发成本可达数千万元，并且项目在实施过程中容易面临客户需求

变更、技术验证失败等多重风险。传统的管理模式过分推崇事后

汇报，对于项目实施过程的监控力度不足以至于无法及时发现和

调整偏差。项目化管理模式则采用节点控制与动态风险管理组合

模式，精细化管控企业市场营销全过程。项目组通过围绕目标设

定关键节点，为每个节点设定对应的交付物以及时间要求，并定

期组织例会跟踪进度情况，一旦发现偏差及时启动应对预案。针

对航空领域特有的技术风险，则需要合规部门介入干预，留出额

外时间或调整方案，保证总体目标不受影响，最大程度上减少不

确定性风险带来的损失 [6]。

（四）契合市场特殊需求

航空电子领域的市场营销中，需要营销活动具有极高的专业

性。传统模式下，由于营销团队的专业性不足，可能无法准确传

递技术要点和价值的情况，如航电系统 MTBF简单概括为“耐

用性良好”，忽视具体行业标准以及合规要求，可能导致客户一

知半解而错过竞争机会。项目化管理则主张建立专业团队，跨领

域协作进行市场营销，保证营销活动充分契合行业属性。合规管

理，项目队伍中的合规专员和法务人员共同梳理目标市场试行标

准，以此为依据嵌入推广方案，从而提升推广的合规性和精准

性；或是在客户决策环节，针对不同类型客户选择差异化的沟通

策略，从而更好的满足客户需要，提升客户对企业的信任度 [7]。

三、航空电子领域市场营销项目化管理应用策略

（一）市场调研项目化

市场调研作为航空电子市场营销的一项基础环节，调研是否

充分很大程度上影响着客户需求、竞争格局的全面把握。而且市

场调研可以为后续的方案和决策制定提供真实的数据支撑，提升

营销方案精准性。航空电子客户以飞机制造商、航空公司、军方

为主，需求专业化程度较高，并分散于通航设备、军用航电、民

用航电等多个领域。传统发放问卷或收集二手资料的调研模式，

难以获取精准全面的信息；而通过项目化管理，能够实现调研专

业化聚焦与资源精准配置。围绕特定市场需求洞察目标企业，设

立专项调研小组，整合技术专家、市场分析师以及行业顾问，调

查客户需求类型、技术参数偏好，并掌握采购决策流程以及竞品

对比优势。项目启动环节，因地制宜编制市场调研计划，具体涵

盖了以下几点：一是目标定义，掌握客户的采购需求或是设计偏

好。二是资源分配，团队内部成员提供具体的参数，支持外聘

航空领域专家提供行业真实数据 [8]。三是方法设计，采用实地考

察、定制化问卷和深度访谈等方式多渠道获取数据。四是节点控

制，设置重要节点，各节点设置相对应的目标，节点目标完成

后，及时输出阶段性成果。为了保证市场调研项目化顺利进行，

需要定期组织周例会，跟踪监控调研进展，并采用 SWOT分析技

术潜在的替代风险、数据真实性风险，预判市场调研进程受阻可

能性并制定备选方案，最终形成真实、可验证的调研报告，为后

续企业市场营销战略制定提供精准的数据支持。

（二）营销战略规划项目化

营销战略规划是企业市场营销活动的指导性文件，需要综合

考量竞争环境、客户需求、自身技术能力以及外部监管要求基础

上制定。航空电子领域技术更新迭代速度较快，如卫星通信航电

已从 Ka 波段转向激光通信；加之客户需求动态变化，采用传统静
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态战略可能无法紧跟市场发展需求而失效。因此，需要加强项目

化管理，制定动态适配市场需求的顶层设计。企业以“提升3 ～ 5

年市场竞争力”为目标，设立战略规划项目，整合市场部、管理

者、合规部、研发部等机构成员 [9]。项目核心任务如下：一是环

境扫描，分析全球航空电子市场发展规模，包含了军用航电采购

预算，民用航电年增长率等指标；掌握技术发展趋势，如智能杭

电领域的 AI算法应用；关注政策动态变化，国内外对于航电设备

的适航认证政策动态调整。二是能力评估，对企业自身技术储备

和研发方向进行系统梳理，掌握企业的资源禀赋和市场营销渠道

不足等短板。三是目标分解，围绕不同的客户需求和目标方向制

定差异化的市场营销策略，如无人机通信模块轻量化设计，细分

市场针对性制定客户数量、市场份额等具体的量化指标。四是路

径设计，确定技术研发、产品适配、推广宣传、客户反馈等各阶

段的资源投入重点。在实际管理中采用敏捷管理方法，每季度滚

动修订战略计划内容，并设置关键绩效指标，实时监控战略具体

执行效果，使用甘特图与 WBS分解任务，保证战略规划与企业资

源和市场动态同频共振，最终形成可执行的战略路线图 [10]。

（三）产品推广项目化

产品推广是市场营销的一个重要环节，结合航空电子产品特

性，其推广需要兼顾商业价值和专业性，以往广撒网式的广告或

是展会营销方式难以精准触达复杂客户，如航空公司更加关注产

品的全周期成本，军方则注重对产品的多层级技术审批。因此，

航空电子企业应加强产品推广项目化管理，制定切实可行的推广

方案，资源集中投入，从而转化产品的技术优势为商业价值。围

绕特定产品的市场渗透为目标，面向不同客户类型设计差异化推

广方案，项目团队则需要涵盖技术工程师、市场推广专员、商务

经理等成员，明确统一的目标方向，建立唤醒需求—价值论证建

立信任以及建立合作关系的流程。根据前期调研获取数据，精准

锁定潜力客户，并根据其实际需求量身定制推广方案，如提高通

信抗干扰能力或降低航电系统能耗15%。充分整合发挥企业技术

能力，最终形成涵盖的技术参数和商业收益的组合推广提案。为

了提高产品推广效果，可采取多渠道推广，面向技术决策层组织

技术研讨会，面向采购总监等决策层组织商务谈判会，并邀请行

业媒体发布案例成果和研究报告，借此提升品牌的专业性。设定

推广转化率和意向订单数量等量化指标，阶段性评估产品推广效

果，并根据评估结果动态调整推广策略和宣传内容。实际管理中

可采用项目里程碑节点方式控制推广节奏，依托客户关系管理系

统动态追踪客户的需求变化趋势，保证技术演示设备、展会预算

等推广资源优先集中于高潜力客户，最终实现商业需求拆解和满

足的推广目标。

（四）客户关系管理项目化

航空电子领域客周期长、粘性高的特点，许多产品往往更换

周期达到10年以上，频繁更换航空电子产品承担的成本较高。

因此，面对客户这一实际需求，被动式响应服务很难收获客户信

任，制约项目化管理工作的全方位落实。航空电子企业可围绕客

户满意度和复购率作为目标，实行客户关系管理项目，面向一般

客户、潜力客户、战略客户分级设立专项服务团队，服务团队中

集合了售后工程师、客户经理以及技术人员等。项目任务在于定

期拜访客户，深度挖掘客户需求，或采用需求问卷的方式收集客

户对于系统可靠性，维护便捷性等维度的需求。根据反馈结果量

身定制服务，为不同客户提供差异化的服务 [11]。例如，面对新兴

通航类的潜力客户，提供低成本适用和技术售后服务；面向大型

国有航空公司类的战略客户，提供产品安装、巡检、技术培训、

软件升级等全周期服务方案。同时建立客户档案，收录客户的技

术偏好、历史采购数据等信息，用于长期关系维护，强客户的复

购率。该阶段项目化管理工作中，运用 MS Project等项目管理工

具制定客户分级服务计划，组织阶段性评审动态调整客户关系服

务策略，力求建立商业信任和情感联结的客户关系网络。

四、结论

综上所述，航空电子领域市场营销的项目化管理应用，其目

标在于建立结构化流程，将原本分散的营销活动转变为系统工

程。基于项目化管理的市场营销工作可大幅度提升营销触及范围

和营销精准率，推动企业从被动响应转变为主动引领需求，对于

提高企业市场竞争力具有重要意义。
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