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简约耐用 满足特定需求
“这些超低价手机卖得很不错，每天的出货

量至少是十几部，价格便宜，机器耐用，我们卖
场的许多营业员都是用的这样的手机。”2月17
日，新亚手机连锁太康路店一个手机柜台的营
业员对记者说。

随着技术的发展，手机的功能也越来越丰
富，蓝牙传输、MP3播放、MP4播放、拍照、录像
等功能一个都不能少，手机正在从通讯工具向
着个人娱乐、商务终端的方向发展，越来越多的
附加功能集中到手机身上。在这种趋势下，功
能简单、价格便宜的手机并没有因此淡出市场，
消费者对低价手机的需求势头依然十分强劲。
与此相对应，手机厂商也在不断推出超低价的
机型，“其中不乏国外的知名品牌，比如诺基亚、
MOTO、三星、LG等。”新亚手机连锁企划部经理
王晓东说，“国外品牌的超低价手机已经形成系
列了，据我总结，一般情况下，诺基亚以1或2开
头的型号是超低价手机，比如1100、1118、1200、
1208、1209，价位都在两三百元；MOTO以W开头
的机型是超低价手机，比如W156、W161、W205、
W208，价位基本上都在500元以下。”

“这些手机质量还不错，消费群体多为低收入
人群、学生、老人、进城务工人员。”中州通讯企划部
经理王冲介绍说，“一些喜欢手机功能简单、待机时
间较长的消费者也会选择这种机型。对他们来说，
手机就是打电话和发短信的工具，这种机型就能满
足需求。另外，功能的简化还带来了电池待机时间
的相对延长，省去了经常充电的麻烦。”

量大利薄 卖场爱恨交加
近年来，国外品牌在超低价手机市场的争

夺一直没有停息，许多品牌都推出了阵容强大

的低端系列。王冲表示，生产超低价手机所需
要的技术并不一定低，相反，超低价手机的集成
度较高，要求厂商的整体设计研发能力必须很
强。而且在手机原材料的采购上，要求厂商有足
够的品牌影响力和资金实力控制原材料的成本。

长远手机连锁市场总监李明表示，河南的
消费层次具有多样性的特点，高中低端机型都
有自己的生存空间。“通过高端机型赚利润，通
过低端机型赢市场”，这其实是手机厂家的一种
市场策略。它们不断推出超低价手机占据市场
份额，增加自身品牌的出现率，强化品牌的形
象，这又为品牌培养了忠实的客户群体，带动了
其他机型的销售。

除了国外品牌在超低价市场排兵布阵之
外，国产品牌也在积极推出超低价手机。在忆
通八方手机连锁企划部经理王建华看来，虽然
都是超低价手机，国外品牌和国产品牌的卖点
并不相同。国外品牌的超低价手机功能简单，
卖点是“品牌效应比较好，质量有保障，结实耐
用”；而国产品牌的超低价手机强调的是功能相
对强大，“500元以下的手机也能拍照、听MP3，
甚至还能支持手写”。

“其实我们对这些超低价手机是又爱又恨。
爱它是因为它能吸引人气，每次卖场做促销活动都
少不了它，都是把它的价格放在最醒目的位置，充
当吸引客流的‘重磅武器’，而且每次又都能取得不
错的效果，给卖场带来很高的人气；恨它是因为它
的利润微薄，除了能带来出货量的增长，卖场几乎
挣不到钱。”王晓东对此表示很无奈。超低价手机
所需要的大规模采购会让卖场在手机产业链的上
游采购环节增加知名度，在实际交易中让卖场从生
产厂家那里拿到更低的价格，虽然卖场对其又爱又
恨，视为鸡肋，但显然是不会放弃这块市场的。

乱世现，英雄出。
这几天的中原空调市场可谓动作不

断，各大厂家暗招阳谋各施手段，有急不可
待先发制人者，有静观变化蓄势而动者，大
有回归几年前市场乱世的势头。而引发这
一“动乱”源头，还是美的。

从去年下半年到现在，美的无疑是空
调市场最打眼的品牌，从掀起变频风暴到
七折买空调，随即引发一场打折销售的风
潮，美的把冬季空调市场搅得厂家震动，消
费者心动。

春节一过，正是空调厂家先期发力启
动市场投石问路大战旺季的时节，美的从
周二又开始故技重演，新一轮的停售，新一
轮的优惠风暴，消费者的胃口又被吊了起
来。于是——

咨询热线、售后热线都被当成了预订
热线，且线线烫手……

美的在河南的各专卖店开始紧急申请
增加变频空调的备货，各大卖场也开始要
求追加备货……

这一切，都是美的在本周推出的变频
空调盛“惠”促销活动惹的祸。

而从去年开始最善于在市场惹“祸”也
惹“火”的美的，也终于在昨天彻底拉开了
此次活动的面纱——用定频空调的价格买
变频空调，时间 3天，数量不限。

面纱一揭，果然惹出红火一片。昨天，
记者到南阳路美的五星商行专卖店采访
时，正好碰见市民黄先生和他爱人在申请
预订两套美的银河 C180 系列中大 1P 挂机
和一套 2P 柜机。黄先生告诉记者：“上次
美的搞促销七折卖空调的时候，我们正好
在外地出差，错过了一个好机会。这次优
惠，说啥也不能再错过。按照此次促销活
动条款我大致算了一下，买两套大 1P 变频
挂机正好又能省出一台空调的钱。”

黄先生在前台订货的时候，专卖店的经
理王建伟正在自己的办公室给郑州美的空

调销售公司打电话申请追加变频空调备货
数量：“这几天公司的电话都比以前难打，不
用了解我都知道，都是要求增加备货的。从
活动启动到现在，三天时间我的店已经预订
了 50多套变频空调，而且都是要求在 27日、
28日提货，加上后期的销售，再不增加备货
能行吗？”

“从目前全省各地美的空调专卖店和
各大家电卖场汇总的数据来看，预订数已
经突破 6.17 万套，并且这个数字还在不断
刷新！”郑州美的空调销售有限公司总经理
张崧在签完厚厚一沓省内各专卖店及卖场
追加提货数量报告后告诉记者，“美的变频
空调之所以能够迅速得到中原消费者的高
度肯定，一是这次活动优惠幅度很大，二是
美的与全球同步的顶级变频空调，给老百
姓真正带来了国际化品质的超值享受，从
目前市场销售实际状况来看，已经达到活
动预期效果。”至于售后及安装，张崧表示，
郑州美的空调销售公司提前从总部申请的
备货及临近省份兄弟分公司援助的装配及
相关技术人员已经全部到位，美的今年要
在中原地区实行倾斜政策，新春第一仗，美
的有把握笑到最后。

据了解，作为此次活动主角的美的 180
系列直流变频空调，其特有的“数码随身
感”功能、三种舒睡模式以及热干燥清洁功
能在全球直流变频领域是独树一帜。其当
红小生美的银河 M180 直流变频空调，在
智能清洁功能上再次升级，集甲醛克星
滤网、银离子抗菌滤网、热干燥清洁三种
功能于一身，全新增加的热干燥功能，在
制冷或抽湿的模式下，快速流动的冷凝
水能将蒸发器上的灰尘带走；停机时，空
调室内机送风 7 分钟将水分吹干，再制热
1 分钟进行热干燥，最后送风 2 分钟，从
而实现智能清洁、智能干燥，下次开空调
更清新。

晚报记者 吴绍超

超低价手机力撑“一片天”

在这个手机越来越智能化，娱乐化、时尚化的年代，各个手机品牌层出不穷的高端产品吸引着
众多消费者的眼球。与此同时，超低价手机并没有失去自己的市场，甚至还在刚过去的春节期间
小“火”了一把。

据迪信通、新亚、忆通八方、中州等郑州几家较大的手机卖场介绍，在春节期间的销量占到了
卖场总体销量的20%左右，即使在平时的销售中，其份额一般也可以超过10%，足以支撑起自己独
有的一块市场空间。不久前，在长远手机连锁的一次销售统计中，超低价手机诺基亚1200甚至进
入了单品销量前三名的位次。 晚报记者 冯刘克
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新春市场第一枪，美的制造


