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6_9C_BA_E4_B9_B0_E6_c123_288424.htm 案例：小A是河南省

内一家中小型的省级手机代理商，主要代理国产二、三线品

牌手机，企业正常流动资金380万人民币。在前两年的市场操

作过程中，采用层层代理的销售渠道模式，凭借灵活多变的

市场操作模式和终端促销模式，发展的相当顺畅，建立了较

为稳固的销售渠道。然而自去年年初以来，随着手机市场竞

争的激烈程度日益加剧以及终端为王时代的来临，手机的价

格竞争日渐白热化，手机的销售利润越来越薄。为了在渠道

竞争以及终端市场谋取竞争优势，小A和上线厂商达成了一

次性买断产品销售的合作协议，采用比市场同类更为低廉的

价格切入市场，在初期取得了较为理想的销售业绩，市场占

有率也节节提升。然而，好景不长，随着产品同质化和“贴

牌”产品的大兴其道，同类产品的价格也在不断的降低。加

上本身买断产品的提货量数额巨大和售后机返修率的增加，

小A公司陷入了巨大的库存危机之中，有限的资金不能有效

的盘活，庞大的库存数目成了不良库存，成了小A的一块心

病⋯⋯ 随着国内手机市场竞争愈演愈烈以及国外手机品牌的

强势反击，国内手机市场的渠道竞争发生了颠覆性的变革。

手机厂商渠道的扁平化以及终端连锁手机卖场的迅速崛起并

掌握终端话语权，成了当前国内手机市场渠道变革两大独特

的风景线。 国内一线手机厂商为了取得渠道终端市场竞争的

优势，直控终端以及直供终端大卖场成了必然的选择。对于

处于二、三线的“贴牌”手机厂商，在自身资金实力和渠道



能力都不如人的情况下，为了盘活资金流，“曲线”谋取产

品终端市场竞争的价格优势，鼓励下线省级经销商以较低的

产品价格买断产品成了一种有效的市场竞争手段。而对于处

在夹缝中的二、三线手机产品的省级代理商来说，在代理手

机产品毛利润不断降低、终端产品价格竞争愈演愈烈的情况

下，采用买断产品的方式经销成了一种必然且无奈的选择。 

随着手机市场竞争的激烈，类似小A的二、三线手机产品代

理商买断产品销售的现象越来越多。从短期内来看，虽然能

够以较低的价格优势迅速切入市场并提升产品销量。然而，

对于代理商来说，这种库存不仅仅是指自身大库内的库存，

同时也包括在渠道内的未完成真正意义终端销售的渠道库存

。根据手机经销渠道的“游戏规则”，对下线经销商全程库

存价格保护是一种必然。然而，针对这种单方面的渠道价格

保护，面对瞬息万变的同类手机产品的价格竞争。买断产品

一不小心就会陷入“库存危机”之中，于是越来越多痛苦的

小A也就出现了。 那么。手机买断产品如何有效并快速处理

库存，以避免陷入“库存”危机呢？笔者认为，根据企业的

不同情况，以下几种方式可作为参考： 1、层层买断，寻求

利润和风险的平衡。 面对手机终端市场瞬息万变的价格现状

，尤其对于国内二、三线手机产品，买断产品手机经销商选

择任何囤货以追求利润最大化的想法都是危险的。在这种情

况下，根据市场形势的变换选择有效的风险转移是尤为重要

的。在这个时候，手机经销商必须有一种博大的胸怀，要敢

于向下线经销商让出一定的利润的空间，做到自身利润和风

险的平衡。选择层层买断的方式无疑是一种很好的转移风险

和降低库存压力的途径。因为这同时也迎合下线经销商市场



竞争的需要，有道是“周瑜打黄盖”，这样也利于更快更好

的消化省代商的买断产品库存，避免陷入单向库存价格保护

以致被“套牢”的尴尬窘境。 2、曲线救国，恩威并举。 在

买断手机产品经销商没有采取层层买断方式的时候，在市场

同类产品低于所经销产品价格水平的时候，为了维护渠道的

稳定和与下线经销商的关系，对其进行调价补差将会成为一

种必然的选择。因为作为省代商不可能和下线经销商做“一

单子买卖”，为了维护自身的声誉度也要“忍痛割爱”，向

下线经销商忍痛“吐钱”了。一次调价补差还基本能承受，

但如果调价补差后产品仍然滞销，二次、三次、甚至多次的

补差省代商就要“亏老本”，吃不消了。 在这个时候，省代

商采取曲线救国，恩威并举，与下线经销商结成战略同盟，

利润共享，与荣共荣、与辱共辱的方式，就显得尤为重要了

。由于省代商一般不会只代理一款手机型号，还有其他手机

型号可以操作。在这个时候，省代商可以采取让下线经销商

以较低的价格经销另外一种手机型号来变相补差的方法来平

衡自身买断产品的经济损失。这样做不但可以平衡和弥补单

款买断产品的损失，更能捆住经销商以你为主导，必须继续

代理你的产品才能其弥补损失。也能解决你其他型号产品的

不良库存。这一招有点“狠”，需要省代商在说服上下一番

工夫。 3、见风使舵，捆绑运营商。 自去年年初开始，随着

中国移动、中国联通等运营商增值业务的迅速发展，处于运

营商自身业务发展的需要以及自身销售渠道优势的充分利用

。中移动、中联通等运营商开始以业务捆绑等方式参与手机

的渠道销售。由于其自身有着遍布各地健全的销售网络以及

大定单低价采购的方式。这正为经销商买断产品所造成的不



良库存提供了极佳的销售方向。虽然中移动、中联通大幅定

单大多都是通过总部统一采购，但各省市公司根据自身的实

际情况，也有一定的中小定单的采购权利。而对这一中小定

单的采购，只要省代商把握住机会，就足以借其消化自身的

不良库存。 4、择栖而居，直供大卖场。 随着手机终端渠道

的深入变革，手机卖场，尤其是终端连锁大型手机卖场，凭

借其自身的采购、低价、货真以及服务能力等优势，越来越

成为消费者购机的首选，随之其终端消化的能力也越来越强

。择栖而居，直供大卖场，成了手机经销商买断产品消化的

极佳场所。由于不同手机大卖场之间对价格的敏感和竞争尤

为激烈，为了更加快速消化买断产品所造成的不良库存，也

为了避免因各不同卖场价格差异而带来的平衡难题。笔者认

为，以较低的价格直供一个连锁卖场体系，协商以特价的方

式形成该卖场的独特价格竞争优势而更容易促进终端的快速

销售。 5、量力而行，直控终端。 随着手机终端市场价格竞

争的愈加惨烈，尽量压缩中间环节，渠道扁平化，直控终端

成了众多手机厂商，也有部分有实力的手机省代商的选择。

虽然直控终端能够以较低的价格赢得终端市场的价格竞争优

势迅速消化库存，但这要根据经销商的渠道、人员、市场费

用以及产品线等情况而定，能否在诸多的产品线的销售与成

本控制之间寻求平衡显得尤为重要。笔者认为，一般的中小

型代理商不建议实施。因为就市场费用一项就足以将企业拖

挎，毕竟代理商是以盈利为第一目的。 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 


