多媒体播放器调研报告
1.车载多媒体产品的生产技术含量高，抗震是关建技术，公司研发部技术力量雄厚，技术上有优势。
2.车载多媒体产品销售模式为：汽车配件商、为大型旅游车公司OEMODM以及与旅行社合作销售，业务部在业务开拓可以专人负责。
一、前言
1.在五年内，国内将仅剩下不到五家车载多媒体播放器企业，传统销售渠道将逐渐淡化，开始盛行直销模式。这也意味着目前依赖于终端进行分销的市场将不得不退出该领域。每个企业的经营行为都必须能够实现产品的增值，传统的“搬箱子式”的经销商或代理商将消失。代理商生存的关键是“具有自己直属的销售网络或服务网络”。
2.企业的利润主要来源于成熟的销售渠道与关键的技术和增值服务。
3.企业间的技术差距增大，通过行业攻关营销形成样板案例和行业垄断。
二、市场容量在目前汽车市场增长减速的前提下，08汽车市场将保持一个较大的增长势头，增长率将达到13%-17%。
各类汽车产销分别为805.94万辆和795.12万辆。从产销情况分析，2007年全国汽车产销总量突破850万辆基本已成定局，2008年产销有可能冲击1000万辆关口。汽车电子相关应用将成为电子行业增长下一个重要的拉动力。在中国的汽车电子市场，外资企业数量虽少，但是却占据了中国汽车电子市场的半壁江山。在中国汽车市场的强劲带动下，越来越多的外资企业都加大了对中国市场的研发投入，对中国汽车电子企业来说，既是机遇，又是挑战。未来中国车载多媒体市场增长将放缓，但其市场份额却在增长。预计2008年中国的汽车电子市场将可达到135亿美元，在2007基础上增长19.4%
三、竞品厂商
深圳市领尚科技有限公司车载MP3发射器，车载MP3、车载MP3播放器、车载MP3转换器，车载电源逆变器，车载MP4播放器，硬盘播放器，供应车载硬盘播放机/车载硬盘机/车载mp4/车用mp4/车载广告机/汽车硬盘广告机
广州市景程科技有限公司头枕式车载多媒体播放器
深圳安利嘉科技有限公司1移动可视DVD系列车载DVD/VCD可视DVD/VCD车载MP32多功能家庭影院系列多功能家庭影院便携式多功能组合音箱
深圳麦丰电子科技有限公司车载硬盘播放器CF卡广告机多媒体广告机
深圳市哈咪实业有限公司MP3车载数码碟盒、车载音频连接器、车载
五、市场机遇
1.传统的卡带机与光盘机由于存储的数据效少，不便管理文件。对于数据的维护与更新所带来的后期费用相应也会增加.
2.传统的卡带与光盘机，依赖与人为操作频繁。不便于长时间观看。
3.在解决抗震情况下，在汽车市场领域有广泛需求。
六.销营特点：
1.对于传统的走代商分销的模式，并不利于本产品的销售。因为多数的客户集中在汽车电子这一块的市场。
2.多数车载多媒体播放器对于道路上所引起的震动并没有很好的解决方案，使产品不能广泛性地被采用，多数汽车生产厂商，根据汽车不同的使用用途，分别选择抗震性能好的卡带与音质好的光盘机。
3.技术上进行产品的改良，做到抗震性强。综上所述：
1.走汽车电子市场，与行业内代理进行合作。
2.在技术改良后与汽车厂商进行OEMODM合作，共同创造利润。
3.产品定位旅行市场，与旅行公司进行合作。
进行市场调研
1.分别对国际、国内、和本地市场进行调研，发现市场需求，根据需求做出销售预测，以制定销售计划。
品牌推广
1.为进一步打响品牌，扩大公司产品的市场占有率。初步考虑加大市场推广投入，以宣传和扩大公司的品牌影响力，创造更大市场空间。
2.进一步做好广告、资料等方面的宣传工作。在各个订货会现场制作和安装宣传条幅或广告牌，现场展示企业实力;及时制作企业新的业绩和宣传资料，发放到客户人员手中，尽可能地提升品牌推广的深度和力度。
3.加强和外界接触人员的专业知识培训和素质教育工作，树立良好的企业员工形象和先进的企业文化内涵，给每一位与公司人员接触的人都能够留下美好而深刻的印象，从而对公司有更清晰和深层次的认识。
市场开发
目前公司已开发了本地市场，并且占有一定的市场份额。由于公司决定开发生产p2产品，因此根据发展同需求预测，决定开发国内市场客户。
四、客户开发与维护客户是企业最有价值的资产，客户具有能为企业带来价值的巨大潜力。因此必须做好客户的开发与维护工作，具体操作如下：
1.以本地市场和国内市场为主，积极争取开发本地市场和国内市场的新客户，维护与原有本地市场客户的关系。
2.致力于巩固现有高效，集约的销售团队，稳定团队架构，避免出现过高的人员流动率。
3.完善市场人员培训机制，提高营销技能和素质，通过多种机制管理市场人员。
.积极响应客户需求，使客户要求得到满足和反映，开发更大的潜在市场，并激活它
五、内部管理
1.进一步严格按照股份公司和营销系统所规定的各项要求，严格实施“一切按文件管理，一切按程序操作，一切用数据说话，一次就把工作做好”战略，开展本部门的各项工作管理，努力提高管理水平，使市场部逐步成为执行型的团队。
2.充分发挥本部门各岗位人员的工作积极性和主动能动性，强调其工作中的过程控制和最终效果。提高员工的工作责任心和工作质量。严格按照相应的岗位职责实行考核制。
3.一切从公司大局出发，强调营销体系一盘棋。积极做好协调各部门之间的联系与协调工作，从而提高营销系统整体战斗力，为完成20xx的营销目标做好最优质的服务工作。
