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洲明科技深耕光显生态链洲明科技深耕光显生态链
本报记者本报记者 杨阳腾杨阳腾

霓虹闪烁的未来都市、浩瀚深邃的宇宙

星空、狡黠有趣的大猩猩、遨游太空的宇航

员⋯⋯在深圳市洲明科技股份有限公司智慧

展厅巨型 LED 电影屏上，一幕幕充满未来感

的裸眼 3D 秀徐徐展开。

在北京 2022 年冬奥会上，洲明科技在五

棵松冰上运动中心建起了近 300 平方米高清

大屏，配合中央 LED 多媒体直转播系统，持续

为场内外观众呈现精彩赛场。

以科技创新为发展主战略，洲明科技深

耕 LED 光显领域，建立起多场景光显解决方

案。凭借在技术实力、创新能力、市场份额等

领域的优势，洲明科技 LED 显示屏成为国家

制造业单项冠军产品。

抢占行业新赛道

2021 年，洲明科技的 LED 电影屏产品投

入市场，打破了我国影院显示市场长期被海

外生产商垄断的局面。洲明科技董事长林洺

锋告诉记者，相比传统投影仪，LED 电影屏显

示效果是其数倍，随着 5G+8K 技术成熟，市

场需求越来越大。

将电影屏与虚拟拍摄技术结合的影视行

业解决方案是洲明科技在应用场景拓展的尝

试。“相较传统绿幕，虚拟拍摄画面更真实、色

彩还原更准，摄影机镜头和 LED 屏幕画面还

可联动形成虚拟的立体空间，相当于把特效

合成背景以实时拍摄的方式完成，简化了制

作流程，降低了拍摄成本。”洲明科技首席技

术官徐智慧说。

产品实现多场景应用，得益于洲明科技

持之以恒开展前瞻布局。“公司最初从事显示

屏贴片加工，从 2008 年起开始进行 LED 显示

屏的研发与制造。”徐智慧说，“通过市场调

研，我们认为，随着产品集成度日益提升，产

品封装密度越来越高，小间距产品一定会成

为未来市场的主流，于是，我们果断着手相关

技术的自主研发。”

洲明科技制造体系总经理李梓亮回忆

说，公司当时研发体系还没有成型，团队对产

品整体设计缺乏经验，在不断试错中逐渐摸

索。2014 年，洲明科技发布了 0.8 毫米小间距

LED 产品，成为全球领先的 LED 显示屏制造

商。之后，洲明科技打造出包括智慧照明、5G

智慧杆、5G+8K、XR（扩展现实）虚拟场景、裸

眼 3D 创意光显等在内的产品矩阵。

近年来，LED 硬件技术遇到创新瓶颈、产

品同质化严重、智能化欠缺等问题，制约着光

显行业的进一步壮大。林洺锋认为，打造物

联网大屏成为光显行业的必然选择。基于

此，2021 年 7 月，洲明科技推出了“软件定义

大屏”，采用新兴物联网技术，参考分布式、微

服务架构，将 LED 大屏作为显示业务系统的

核心终端，可提供全场景、多样化的智能显示

服务。

“要想增强竞争力，就要能够向用户提供

解决方案。”徐智慧说，以前客户购买产品后，

只能按照预先设定内容进行显示。“软件定义

大屏”让用户即使不懂硬件，也能操控显示

屏，并在此基础上进行二次开发。

如今，洲明科技已从 LED 显示屏硬件厂

商成长为 LED 显示与照明全系统解决方案的

供应商。

夯实核心竞争力

技术创新是企业生存与发展的根本。“不

管是传统行业还是新兴行业，发展的关键在

于能否跟上时代的步伐并不断创新。”林洺锋

对记者说。

为推动技术研发与创新，洲明科技从内

部着手提升创新意识，建立博士后创新实践

基地，为技术研发储备人才，并瞄准前沿技

术领域展开探索与研究。同时，洲明科技与

外部加强技术合作，与中科院苏州纳米研究

所、国家半导体产业联盟、中国标准化研究

院、暨南大学等科研单位、高校联合打造产

学研平台，推动形成全产业链协同的技术创

新体系。

创新的动力从哪里来？徐智慧的答案

是：“受市场驱动影响。”2018 年，LED 显示行

业迎来变革。传统 LED 小间距产品已经不能

满足人们多样化的体验需求，微间距 LED 显

示屏凭借更高清优质的显示效果成为行业发

展新趋势。

从小间距到微间距的技术跨越道路并不

平坦。徐智慧说，微间距显示屏的技术路线

与传统小间距显示屏的技术路线完全不同。

小间距阶段，公司仅需买封装好的芯片回来

贴片做电路板即可；微间距阶段，产品精密度

与生产精细度需要大幅提升，公司的生产必

须向源头延伸至固晶、封装等多个环节，同时

还需要整个产业链的协同支撑。

“极高的精密度要求使生产步步维艰。”

徐智慧说，比如，墨色均匀性作为检验 LED 显

示屏的重要指标之一，企业的初期产品经常

出现墨色一致性不合格的情况。在一个展会

中，公司发现了一种全新的技术工艺，可有效

解决传统喷墨墨色不均的问题，但相关供应

链都不在国内。

“要想实现核心技术的自主可控，需要产

业链上下游协同创新，并肩发展。”徐智慧说，

“专业的事要让专业的人去做。为此，我们投

资或参股了一些配套厂商，帮助他们提升技

术研发实力。同时，我们与产业链上下游的

装备、材料企业携手攻坚克难。”这些举措解

决 了 微 间 距 技 术 难 题 ，产 品 良 率 也 从 不 到

60%提升至 99.99%。

微 间 距 LED 显 示 屏 弥 补 了 LCD （液

晶显示器）、OLED （有机发光二极管） 等技

术在尺寸上的极限问题，背光显示性能、高

色域以及对比度等方面大幅提升，实现在工

业 设 计 、 医 疗 、 教 育 等 领 域 的 广 泛 应 用 。

“目前，公司正在布局更小尺寸的超微间距

Micro-LED 技术创新，以及与之相关的玻璃

基和驱动电路技术的研发。”徐智慧说。

创新路上，脚步不停。截至 2021 年底，洲

明科技累计获得授权专利 1701 项、版权登记

127 项，商标布局 100 多个国家和地区，参编

国际标准、国家标准、行业标准等 90 余项。

运营走向国际化

“在中国出口到海外的 LED 显示产品中，

洲明科技市场占有率持续领先。”洲明科技副

总裁袁道仁对此颇感骄傲。目前，洲明科技

已建立起行业指控中心、智慧城市“云+端”、

新商业显示、智慧会议、体育场馆及赛事、专

业照明、城市景观多媒体照明七大业务板块，

在 160 多个国家和地区拥有超过 3000 家销售

渠道和服务网点。

渠道为王是洲明科技实现国际市场突围

的法宝。“渠道的开拓、建立与稳固，一是要有

好产品，二是要有好服务。”袁道仁说，公司打

造了从产品、系统到解决方案的一整套商业体

系，并与国际行业内顶级的展会和企业都建立

了合作关系，形成了稳固的市场销售渠道。

近两年，受新冠肺炎疫情影响，全球产业

链及供应链重组。在袁道仁看来，这对 LED

显示屏行业来说，危中有机，人们对显示载体

以及打造体验场景的需求大增，激发 LED 显

示屏行业去打造更多新兴应用场景。

为沙特客户打造的沉浸式城市会客厅项

目，是洲明科技光显解决方案的标杆。“我们

给沙特客户提供了一套完整的商业综合体解

决方案。”袁道仁说，不到 60 天，公司完成了从

商务接洽、视效方案确定、安装调试、创意内

容制作到舞台场景视效打磨的全部工序，“以

7000 平方米 LED 显示屏为交互窗口，以照明

设备为光影设计，现场效果令客户很满意”。

“企业在进军国际市场过程中，一要遵守

当地法律法规，二要建立企业自己的知识产

权攻防体系，三要有共赢的心态。”林洺锋总

结说。

采访过程中，林洺锋多次提及坚守。“企

业能保持高速发展，离不开坚守。”林洺锋说，

未来，洲明科技将继续坚守光显行业，参与搭

建 LED 显示屏软硬件平台以及整个生态链的

构建，内容涵盖体育、电竞、影视等领域。

2021 年，奇瑞汽车销量达 96.2 万辆，同比增长

31.7%，其中，出口 26.9 万辆，同比增长 136.3%。“技

术是通行证、质量是敲门砖、文化是融合剂。”奇瑞

汽车董事长尹同跃说，奇瑞坚定实施“走出去”战

略，海外市场持续突破，加快向“国际一流品牌”的

目标迈进。

“无内不稳，无外不强”是奇瑞秉持的发展理

念。在这个理念的推动下，奇瑞积极开拓国内、国

际两个市场，成为我国最早将整车、CKD（全散件

组装）散件、发动机以及整车制造技术和装备出口

至国外的汽车企业。

在拓展国际市场的过程中，奇瑞探索出从产

品“ 走 出 去 ”到 工 厂 、文 化“ 走 进 去 ”，再 到 品 牌

“走上去”的创新模式。2013 年以前，奇瑞以发

展中国家市场为切入点，以出口贸易形式为主，

让产品成功“走出去”；2014 年开始，奇瑞扎根当

地“ 走 进 去 ”，积 极 布 局 巴 西 、俄 罗 斯 等 新 兴 市

场，对当地工厂和经销渠道实施规划和管理，推

动品牌建设；从 2020 年起，奇瑞加快品牌“走上

去”，深度融入海外市场所在国，加快对包括欧

美 等 主 流 市 场 在 内 的 国 际 布 局 ，实 现 全 球 化 发

展的“结构性转变”。

截至目前，奇瑞在全球建立了包括芜湖总部、

上海、欧洲、北美、中东以及巴西在内的六大研发

基地布局，建立了 10 个海外工厂、1500 余家经销商

和服务网点。

要想在海外“朋友圈”受到欢迎，靠“去得早”

“走得快”是远远不够的。奇瑞推进全球化战略的

一个重要举措是因地制宜推进“属地化”发展。每

进入一个海外市场之前，奇瑞都会深入研究当地

的市场情况和消费者行为习惯等，并推出相应的

营销举措，不断提升品牌知名度和影响力，赢得用

户口碑。

奇瑞汽车副总经理兼国际公司总经理张贵兵

告诉记者，要让品牌“走上去”，就要真正了解海外

市场的用户需求，和他们成为朋友。比如，在俄罗

斯，奇瑞仅 2021 年就开展了上千次的面对面客户

调研和一对一电话访谈，当地市场老客户换购新

车的比例达到了 40%，购买新车的人中有 20%来自

朋友推荐。

奇瑞主动与许多国家的一流供应商、互联网

巨头等开展深度合作，进行多领域的联合创新。

这种联合创新让奇瑞能够根据各个国家不同的法

律法规要求、技术开发标准等做产品“适应性开

发”，带给用户舒适的体验。比如，奇瑞在目前的

出口车型上，应用的就是与合作伙伴共同打造的

智能语音技术，可以使用几十种语言，受到广泛欢

迎；奇瑞常年在巴西、沙特、俄罗斯等多个国家开

展整车试验，测试内容覆盖极寒、极热等极端工

况，满足不同地区的全天候试验标准，推出让用户

满意的产品。

优质的产品、贴心的服务和令人信赖的品牌

形象，让奇瑞赢得了海外市场的认可。如今，奇瑞

产品出口 80 多个国家和地区，海外用户达 195 万。

按照奇瑞“双 50”战略规划，到 2025 年，将实现

汽车出口 50 万辆、出口额达到 50 亿美元。“奇瑞需

要以全球化的视野，积极开展国际合作，创新合作

模式，在实现提升自身全球竞争力和品牌国际化

目标的同时，实现与合作伙伴互利多赢、共同发展

的目标。”尹同跃说。

2021 年，出口销量同比增长 136.3%——

奇瑞海外“朋友圈”扩容
本报记者 白海星

喜茶、乐乐茶、奈雪的茶近期

相继宣布降价。自此，市场上主

流的新茶饮品牌基本上鲜有 30

元以上的饮品。这些品牌的降价

理由大致都是——“供应链完善，

规模化之后的成本摊薄”。

事实上，除了官宣理由外，市

场赛道越来越拥挤，是新茶饮头

部企业不得不面对的现实。如

今，新茶饮门店增长迅速，蜜雪冰

城、书亦烧仙草、茶百道等 9 家茶

饮品牌的门店数量突破 3000 家，

同仁堂、娃哈哈、中国邮政等老字

号也在布局这个赛道。新茶饮市

场已经接近饱和状态，行业红利

在逐渐消退。

相对高端市场，下沉市场拥

有规模更大的用户群体。有近

900 家门店的喜茶与坐拥 1 万多

家门店的蜜雪冰城形成了市场体

量上的鲜明对比。《2020—2021 中

式新茶饮行业发展报告》显示，

2021 年我国新式茶饮单价 20 元

以下产品的市场占比超过八成，

近六成消费者最能接受单价为 10

元至 15 元的茶饮。在品牌影响

力、产品吸引力、供应链等方面更

具优势的头部品牌向下沉市场寻

求新客户顺理成章，也是行业进入成熟期的打法。

随着头部品牌下沉市场，新茶饮在价格上的边界越

来越模糊，行业将迎来更激烈的竞争。未来，新茶饮该拼

什么？

首先，产品核心竞争力的内涵需更加丰富。从众多

品牌发力中端产品可以看出，高质平价成为新趋势。新

茶饮品牌应把产品特性与品牌文化更完美融合，进一步

提升辨识度，提高产品吸引力，才能形成新格局下的核心

竞争力。

其次，数字化转型升级能力需不断提升。新茶饮品

牌应通过数字化转型把控产品质量，提升服务体验，逐渐

形成独立的线上销售渠道。

再次，不可触碰食品安全红线。新茶饮产品大多采

用新鲜水果、乳制品等进行现场制作，无论是原料把控，

还是门店制作环节，都对食品安全提出了更高要求。

每个时代都有每个时代的饮品，新茶饮正逢其时。

但面对竞争愈加激烈的市场环境，新茶饮品牌需注重提

升自身竞争力，不断满足消费者多元化需求，才能走得

更远。

新茶饮降价之后拼什么

刘

瑾
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上图 深圳市洲明科技股份有限公司展厅中正在展示裸眼 3D 显示效果。 文阳洋摄（中经视觉）

右图 深圳市洲明科技股份有限公司研发制造的 LED 产品应用展示。 （资料图片）


