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0 引言
1980年9月26日，中国自主研发设计的第一架大型喷

气式运输机“运十”首次试飞，可惜半路的夭折使中国

民机的崛起又经历了更多的曲折和更长时间的等待。

改革开放以来，中国综合国力、人民生活水平有了

巨大提高，对民航运输的需求也变得更高。中国未来客

机需求量预测在4 000架以上，如果这些客机都需要外购

的话，则需要巨额外汇，同时也不利于中国工业的技术

升级。

在这种情况下，中国在本世纪初决定自行研制

民用客机，为此成立了中国商用飞机有限责任公司

（Commercial Aircraft Corporation of China,Ltd.，

简称“中国商飞”），并推出首款单通道干线飞机

C919。C919大型客机项目于2008年11月启动，计划2010

年完成初步设计，2012年完成详细设计，2014年实现首

飞，2016年完成适航取证并投放市场。

C919大型客机定位为具有世界先进水平的150座级双

发中短程窄体客机，系列化发展后将覆盖130至200座范

围，适应枢纽机场到大中城市机场，以及大中城市机场

之间航线运营的要求。

让中国的大飞机飞上蓝天，既是国家的意志，也是

全国人民的意志。但仅仅把大飞机研制出来还不够，中

国的大飞机最终取得商业成功才能真正实现民航强国的

愿望。由于国内干线飞机刚刚起步，市场研究和销售工

作也在探索中同步开展， C919大型客机初步目标是立足

国内市场，同时积极拓展国外市场。因此研究国内市场

的销售策略是非常必要的。

1 C919大型客机主要特点及优势
中国商飞推出的新型单通道干线飞机C919具有很多

优势，可以概括地用“四性”和“三减”来说明C919的

设计特点:确保安全性──采用最新适航条例，同时考虑

未来有可能纳入到适航的新技术，如油箱充惰性气体；

改善舒适性──体现在以人为本，客舱布局更合理，乘

坐更舒适；提高经济性──采用新一代发动机，通过气

动设计使得阻力更小，飞行效率更高，相比现役飞机直

接使用成本降低10%；注重环保性──碳排放减少50%。

“三减”是指减重、减阻和减排。这些好的设计理念使

C919大型客机能更好地满足市场要求。

另外，C919采用了超临界机翼、主动控制技术和电

传操纵系统等先进技术，提高升阻比；机身大量使用复

合材料，航电系统采用了最新AFDX结构以及大尺寸液

晶显示系统。并选择CFM国际公司的新型发动机LEAP-

X1C作为C919客机的动力装置。

A320与B737问世很久了，很多性能指标已经开始落

后。即使这两款机型更换更先进的发动机，但因为其总
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体设计上并非针对新款发动机而成，因而未必可以发挥

出新型发动机的最佳效率，这就是全新设计的C919优势

所在。

2 国内航空市场现状及发展展望
自2006年起，中国已成为世界第二大航空运输市

场，在中国经济快速发展的强劲推动下，中国民航客

运持续稳定增长。2009年，中国民航完成旅客周转量

3 374.9亿人公里，比上年度增长17.1%；乘飞机出行人

次达2.3亿（人均0.17次）, 比上年度增长19.7%。

中国商飞预测，到2029年，全球共需要30 230架干

线和支线飞机，其中双通道飞机6 916架，单通道飞机

19 921架，涡扇支线飞机3 396架，总价值近3.4万亿美

元。中国航空运输市场对民用飞机的需求最为强劲，共

需补充各类民用客机4 439架，其中150座级单通道客机

2 950架、双通道喷气客机802架，涡扇喷气支线客机687

架，总价值超过4 500亿美元。未来20年，预计全球航空

旅客周转量的年均增长率为5.2%,中国航空旅客周转量

以7.7%的年均增长率独占鳌头。

到2029年，预计全球客机机队规模将达到3.5万架，

是现役机队（1.7万架）的两倍多。中国客机机队占全球

的比例将从现在的8%上升至14%。单通道喷气客机和涡

扇支线客机将成为国内航线网络中的主力机型。

中国商飞公司预测未来20年，全球现役客机机队中

有72%的飞机将退役。市场需求量最大的单通道飞机，

占全球客机的比例将从2009年的62%上升至66%。到2029

年，全球共需要30 230架干线和支线飞机，总价值近3.4

万亿美元，其中单通道飞机19 921架。美国是单通道喷

气客机最大市场，中国则是第二大市场，生机勃勃的中

国国内需求量巨大。中国研发C919大型客机正是为了

满足这一市场需求。中国商飞之所以会选择窄体客机作

为突破口，是在分析国内外的民机市场现状后作出的选

择，在国际民用航空上，60%的飞机都是空客A320和波

音737这种窄体客机，而在国内这个比例更高达70%，未

来国际上将有2万架这一级别的飞机需要更换，而国内市

场将会有2 300架以上的窄体客机等待替换。

3 国内主要航空公司战略发展分析
国航（中国国际航空股份有限公司）的商务战略可

以概括为集中力量、建设枢纽、抓大放小、聚焦热线、

兼并扩张及完善网络。同时国航也以发挥优势品牌制胜

的发展战略，定位在以北京枢纽为核心发展战略的基地

航空公司。同时枢纽网络战略是国航战略重点之首，并

形成北京、上海、成都、广深四角菱形的枢纽布局，覆

盖中国最主要的政治经济区域，欧洲、北美、日韩为重

点的国际航线网络，国内、国际网络互为支持，依靠广

泛、高效的网络优势提升国内国际两个市场上竞争力。

北京打造为复合型枢纽，成都是国航着力打造的第二枢

纽基地，在上海形成门户口岸，且以国际航线为主。同

时吸收深航进一步完善全国航线网络。国航的战略目标

是做主流旅客认可、中国最具价值、中国盈利能力最

强、具有世界竞争力的航空公司。

经过八年的努力，国航成功地实现了结构调整和产

业重组，与山东航空、澳门航空、深圳航空共同组成的

航空承运人集团已显现雏形。在生产运营上，国航从规

模到效率均提升迅速，为未来十年的发展奠定了夯实的

基础。未来十年，国航的战略目标是：跻身国家30～50

家具有国际竞争力的大企业集团，打造一个国际先进的

大型网络航空公司，建设具有较强国际竞争力的优质北

京枢纽。

南航（中国南方航空股份有限公司）的商务战略是

布局全国网络、聚焦优质市场、立足广深基地、构建北

京枢纽、打造新疆枢纽及紧握东北市场。南航在具有传

统优势的中南、东北、新疆以及华东地区网络覆盖率达

50%以上。除西北外，南航在各区域快线、大运量等优

质市场覆盖率均超过80%。作为枢纽网络型航空公司，

南航需加强在华北、西北、西南市场的网络布局。南航

在广州优势尤其明显，在深圳市场覆盖率超过50%，占

据深圳市场接近1/3的班次和旅客份额。国航收购深航

后，南航在深圳的市场地位已经全面落后于国航。北京

是南航第二重要枢纽，南航在新疆市场控制力非常强，

全面进入需求旺盛市场，并且在各类市场班次和旅客比

例均在四成以上。南航在东北市场具有优势地位，全面

进入快线、大运量市场，覆盖东北70%的市场，占据东

北市场45%的班次和将近1/2的旅客运输量。

东航（中国东方航空股份有限公司）的商务战略是

立足关键市场，做强做厚核心、紧握旺盛市场、建设区

域枢纽及完善航线网络。东航主要选择进入需求旺盛的

优质市场：中运量以上市场比例均高于全国。东航的快

线旅客运输量超过一半，比例远超全国，这和上海快线

多、东航上海份额大直接相关。东航在大运量以下市场

的旅客运输量份额均不如全国。

东航制定了“十一五”期间的市场发展战略：以上

海为核心中枢，以西安、昆明、武汉为区域中枢，东航

其他主要基地为重要支撑的中枢航线网络运营模式的枢

纽发展战略。

2003年开始，东航调动各分公司的飞机、机组等资

源，进行“上海保卫战”，采取抢占关键资源——航班

时刻策略来竞争。2005年东航调整其北京市场的战略，

积极推进北京基地建设。2006年北京成为东航在上海外

最大的运输基地，2007年7月25日成立北京分公司以更好

的实现东航的竞争发展战略。北京分公司的成立将使东
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航能够以北京为管理中心，进一步拓展其在京津冀地区

的战略布局，优化东航华北地区的航线网络。

东航云南分公司按照“依托上海总部、立足云南、

面向全国、辐射东南亚南亚”的发展战略和“以昆明为

中心，对内辐射全国，对外面向东南亚，逐步连通省内

各点”的航线布局构想进行建设运营。形成了以昆明为

中心，辐射国内近百个大中城市以及包括日本、柬埔

寨、韩国、马来西亚、泰国、新加坡、老挝、马尔代

夫、缅甸、越南、孟加拉在内的东亚、东南亚国家（地

区）的航线网络，初步构建了支线、省际干线及国际干

线互相提供客货源、互为补充的中枢航线网络。

东航西北分公司是东航“以上海为中心，以西安、

昆明为两翼”发展战略的执行者，积极配合国家西部大

开发战略，大力推动西北经济发展和加强西部与国际间

交流，提升东航在西北地区品牌影响力，进一步加大西

北地区航空运输市场开发力度的结果。

东航武汉公司确立“以武汉为基地，连接东南西

北；以上海为前沿，向东南亚扩展；以三峡为依托，向

大西部开发”的发展战略。

东航吸收合并上航使东航市场占有率提高，整合后

使东航更加能够掌控上海市场。

综合分析的结果是国内市场不存在全面优势的航空

公司，三大航有各自的优势区域：国航的优势在华北、

西南；南航在中南、东北、新疆称雄；东航的强势区域

是华东和西北。但总体上三大航的品牌战略都是建立或

稳固枢纽并完善丰富航线网络，并着力发展大运量和快

线市场。

三大航作为航空公司的领头羊同样肩负发展中国民

用航空的重任，虽然对新机型还不能建立完全的信任，

但三大航在支持开发中国自己的民用飞机上的态度就是

共同发展中国民用飞机。在项目启动初期航空公司通过

各种渠道向中国商飞表示支持并献言献策，中国商飞也

定期组织与航空公司的互动，充分了解市场需求，倾听

客户的声音。昔日的竞争对手通过C919项目也提出了

联合运营的设想，体现了团结一致、放眼大局的更高境

界。

4 C919大型客机国内市场销售策略分析
目前国内运营机队的主力机型中空客A320和波音

737机队比例高达70%，C919大型客机投入市场一方面

可替代空客A320和波音737，另一方面用于扩大市场。

2010年初，中国拥有民航客机大约1 400架，其中波音

737和空客A320的数量总合在900架左右，这意味着在

2010－2020年期间中国民航有大量的这个级别的客机需

要替代。

因为C919是用来替代已有飞机的，因此航空公司非

常重视其经济性。考虑到发动机、备件、模拟机、机组

的配备，要大规模的替代才能实现经济性，至少要20架

以上的规模才能实现经济性优势的目标。

中国的大部分航空公司都有A320、波音737两款机

型。两种机队应该有一种相对是不太经济的，C919经济

性比目前运营的同类机型都有优势，而且能完全替代。

C919经济性优势的较大方面来自油耗，由于采用新型发

动机，C919与同类机型在油耗上较有优势。

2010年11月16日在珠海航展新闻中心，中国商飞宣

布了C919先锋用户的100架订单，其中中国国际航空股

份有限公司、中国东方航空股份有限公司、中国南方航

空股份有限公司、海南航空股份有限公司各自订购了20

架，其余20架订单则由国银金融租赁有限公司和美国GE

航空金融服务公司分摊。C919大型客机先锋用户订单的

确定表明C919大型客机开始被主流市场所接受。

5 结论
国内未来几年的中短程窄体干线客机市场潜力是十

分巨大的，如此巨大的市场需求将带给C919大型客机巨

大的商机和订单量。

先锋用户的确定为C919大型客机研制顺利进入工程

发展阶段奠定了市场基础。C919的成功签约标志着该项

目已经被市场初步接受。

依照波音和空客的经验，一架新飞机从设计开始到

生产出来需要120亿～150亿美元的投资。而且一架全新

的机型设计、生产之后，最关键的步骤是销售，一般销

售的盈亏点在300～400架之间，以波音787为例，销售

480架之后才有利润可言。

当年空客面对独霸航空制造业的波音，生于竞争，

长于竞争。现在中国商飞面对航空制造两大巨头，更加

生于竞争，长于竞争。C919的出世必定刺激并带动航空

业的发展。

C919的下一步销售目标是扩大国内的订单并走向国

际，虽然中国在大型客机研发上经验不足，相信中国人

有信心有能力造出自己的大飞机，而且中国的大飞机一

定会取得市场认可及商业成功。
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