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E4_BA_A7_E6_89_8B_E6_c67_275271.htm 正规渠道运作几乎没

有利润空间，于是电视购物的个别成功案例及利润促使国产

手机跟风而上 “恒基伟业开先河了，金立手机成功了

，CECT卖疯了，我们该怎么办？这段时间以来，老板每次开

会的时候都会谈到电视购物的事情，要求做出一套方案来，

出几款有特色的手机，也到电视上去试试。”手机新军深爱

通信内部员工告诉记者。 不管现在的你挣了多少钱，无奈的

是你想要的东西总是遥不可及⋯⋯ 手机正在成为电视购物的

一大主流产品。现在已经试水或准备试水电视购物的手机厂

商可以拉出一长串的名字：CECT、金立、长虹、侨兴、海尔

、国虹、汉泰、七喜、天语、UT斯达康、万利达、康佳、联

想、中天等等。“据我所知，三星、LG这些外资厂商也都在

电视直销上有产品推出。”恒基伟业品牌营销总监邓凛告诉

记者。 旧渠道的竞价压力：在国际大厂与黑手机之间游荡 战

国策顾问机构手机分析师杨群认为，现有渠道使得国产手机

厂商没有利润空间是电视购物形式火爆的主要原因，他给记

者算了一笔账： 比如一款国产手机传统渠道上价格定1500元

人民币，三个月后就自然会跌落到1200元甚至更低，而当价

格降到1200元的时候才是主要出货价位时段。这其中留给终

端促销员50元，终端卖场100元，二级渠道80~100元，一级渠

道50元。如此计算只剩下900元左右可入厂商口袋，这还要扣

除广告宣传费100元，售后服务费平均50元，厂商毛利50~100

元，基本上就只剩下个硬性成本了。“正规的渠道运作几乎



没有利润空间，黑手机市场泛滥，电视购物个别成功的案例

及利润促使国产手机跟风而上。”杨群总结道。 “国产手机

今年的定价越来越务实。以前定价是跟着国际厂商，比人家

低一点就行。现在是基本成本和利润的情况下，定一个比较

低的价格，不再贴着国际厂商走了。”迪信通副总裁金鑫告

诉记者，今年以来在市场零售端国产手机的定价更低。 另外

一个不可忽略的压力来自水货手机。“深圳的三码、五码手

机销售非常好，他们现在定制手机就跟攒电脑的速度差不多

了。”金鑫告诉记者，这些手机大量的是在四五级城市、农

村市场销售，那里是摩托罗拉、诺亚基等国际大厂触角达不

到的地方。而在一二线城市，国际大厂的品牌影响力非常大

，国产手机厂商被打得没有立足之地。“受到国际大厂和黑

手机的挤压，国产手机大多只能在中间市场浪荡。” 根据各

个第三方统计数据表明，国产手机的市场份额今年并没有明

显变化。但随着发改委手机核照制的推行，获得牌照生产手

机的厂商越来越多。国产手机厂商自身之间的竞争也越来越

激烈。 “大家都知道做电视购物对品牌的长远影响肯定是负

面的，但现在谁能看得清楚呀，厂商就是想赚钱，有的厂商

连工资都发不出来了，还顾得了那么多吗？很多国产手机的

出货量严重下滑，甚至于一家号称是一线国产品牌的手机厂

商，目前已经跌落到每月5~6万台了，而且这个数据还是经过

多层‘包装’后对外宣传的数据。”杨群说。 成功者样本：

强调特殊卖点，转战渠道避开竞争 这一热潮要追溯到去年4

月。“我们去年做出了一款新产品信息安全手机。当时市场

上手机款式非常多，卖场里有几百款可以挑，用户根本不知

道如何选择。我们跟橡果国际商量，想尝试电视购物的方式



。当时，我们双方都不知道能不能成功，就是先试试。”邓

凛告诉记者。从PDA转到手机，恒基伟业并不享有手机品牌

的知名度，而且产品的功能亮点在于信息安全这个很特殊的

方面。同时，恒基伟业在PDA时代就对电视购物这种渠道非

常了解。“从4月份到年底，我们一共卖了30多万台。”要知

道一般的国产手机单个机型能销售到5万台就算是不错的成绩

了。 另一个刺激同行的成功案例是金立手机，它的“语音王

”单款产品销售达到8万台。 蓝海只是红海的开始 CECT也正

和多家电视购物公司合作，想趁外资品牌目前还没有大规模

延伸到这个领域里来之前占领这片蓝海。但CECT的李德卫有

一种担心：蓝海往往只是红海的开始！ 正如李德卫所担心的

，蓝海正在慢慢变色。从去年4月份恒基伟业开始使用电视购

物形式后，去年10月份便出现了大量手机厂商涌入的现象。

“你可以想象，当所有人都进来做的时候，在电视这个平台

上的竞争跟在商场里的竞争是一样残酷的。”邓凛说，“国

外有一组数字：电视直销在早期产品的成功率是1/4，而随着

进入的越来越多，成功率就会降到1/16。现在中国手机电视

直销就出现这个趋势了。”确实，在大量手机电视广告的轰

炸下，用户真正能记得的产品型号、产品特征很少。而业内

公认的成功案例只有恒基伟业的信息安全手机、金立的语音

王和CECT的超长待机王等少数几个。 在以上几种机型取得

成功之后，市场上类似的产品马上会蜂拥而上，大量雷同的

产品决定一款产品的生命周期不会很长。恒基伟业的F8在热

销半年后，让出电视这个舞台给下一代产品F88，躲到地面渠

道中进入常规销售阶段，此时市场上已经有大量的信息安全

手机。 电视购物平台对产品的要求就是独特，但手机的创新



速度赶不上产品上市的速度，这样很多机型是“换汤不换药

”，有新意的产品逐渐减少。比如，目前新出的某型号手机

强调几大功能：在线网络电视、超强游戏功能、股票查询、

电子辞典、手写超大屏幕、超常待机。而这些功能都能在以

前的手机上看到。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接

下载。详细请访问 www.100test.com 


