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本报记者 韩笑

Note7爆炸门后
一柜台销量降了8成

11日，三星电子表示，要求
所有合作伙伴停止销售和置换
Galaxy Note 7手机，并要求
Note7用户关机，停止使用，包
括持原装手机和已完成更换的
用户。国家质检总局官网也发
布了公告，公告显示，三星（中
国）投资有限公司决定召回在
中国大陆地区销售的全部SM-
N9300 Galaxy Note 7数字移
动电话机，共计190984台（包含
2016年9月14日公告首次召回
的 1858 台产品）。截至目前，在
中国大陆地区已经发生２０起
过热、燃烧事故。在国家质检总
局执法督查司进行约谈和启动
缺陷调查情况下，三星（中国）
投资有限公司向国家质检总局
备案了召回计划。

11日下午1点，记者走访了
济南多家三星专卖店和手机卖
场，发现一些柜台已经相继停
售Note7。在苏宁泉城路店，三
星柜台上摆放着Note7，标价
5988元。“这款已经停售了，我
们接到了通知。”销售人员告诉
齐鲁晚报记者。一三星专卖店
的店员告诉记者，“爆炸门”事
件对Note7的销售影响很大，销
量降了近8成。“刚上市的一段
时期，每天至少能卖五六台，现
在就算是刚刚过去的黄金周，
一天也最多卖一两台”。

产品快节奏入市
设备没得到充分检测

Note7到底出了什么问题？
作为韩国能源研究领域的带头
人，曹在弼(Jaephil Cho)教授
认为三星还是操之过急了，急
于完成召回任务挽回形象的韩
国巨头在短时间内完成了大规
模的新电池生产，因此质量控
制上再次出了问题，导致最终
功亏一篑。

近年来，在与苹果、华为等
品牌的激烈竞争中，三星手机
市场份额不断遭到蚕食。面对

压力，三星希望通过加快产品
更新以吸引消费者，不断推出
盖乐世S和盖乐世Note系列产
品。这一策略也的确给三星带
来了效益。今年7月7日，三星宣
布，受智能旗舰手机盖乐世S7
热销影响，今年第二季度公司
营业利润同比增长17%，创两
年来季度收益新高。但这一策
略也给三星的品牌声誉带来了
巨大的潜在风险。有媒体报道，
为了使主要产品尽快进入市
场，一些实验和检测时间可能
会被缩短，使得相关设备没有
得到充分检测。

“三星自身检测能力很强，
问题是自己可以发现的。为了
赶在 iPhone7 前上市，存在侥
幸心理，过于匆忙才出现了问
题。”业内人士说道。

对中国消费者不诚恳
对品牌冲击远甚亏钱

相比于市值蒸发、销量下
滑，此次事件对三星的品牌冲击
则更为巨大。自8月中旬全球开
售以来，三星Note7发生了多起电
池起火爆炸事故。9月2日，三星
宣布在全球启动召回250万台已
经售出的Note7，为用户更换新电
池。不过，三星国行（国内行货）
版Note7不在全球召回计划之列。
三星当时解释称，国行版Not7采
用了另外一家电池供应商的电
池，产品是安全的，但此举让三
星陷入“双重标准”的风波。

针对中国曝出的两起国内
行货（国行）版Note7爆炸事件，三
星电子曾在9月19日发表的中文
声明中称，“通过三星电子研究
所、品质检测部门对该产品进行
了详细分析，推断该产品损坏是
因外部加热导致。”一天之后，9
月20日，韩国《朝鲜日报》报道还
称，三星电子宣布，“正在讨论对
主张虚假爆炸的两名中国消费
者进行刑事起诉等法律应对。”
此举引发部分中国消费者反弹。

“在中国市场，三星的公关
做得不够好。三星对待中国消
费者的态度不诚恳，消费者不
仅对品牌产生了信任危机，而
且还更加反感。”业内分析师直
言。

NNoottee77停停产产，，三三星星为为““着着急急””买买单单
大陆地区约１９万台将全召回

三三星星““陨陨落落””
国国产产机机逆逆袭袭

本报记者 韩笑 整理

花血本搞技术创新
国产手机迎“春天”

国产手机进步如此之快
令人咋舌，就在几年前，国内
的智能手机市场还是苹果和
三星的天下。如今，市场前三
名已尽是国产品牌，廉价铺
货的时代过去后，技术越来
越成熟的国产手机获得了消
费者的青睐。

国产智能手机迎来“春
天”，与技术研发和创新密不
可分。以华为为例，公司坚持
每年将10%以上的销售收入
用于研发。去年，从事研究与
开发的人员约7 . 9万名，占公
司总人数的45%，研发费用支
出占总收入的15 . 1%。华为
2005年到2015年的十年间研
发投入超过了2400亿，这其
中涵盖了麒麟芯片、EMUI系
统、集成通讯单元这些关乎
产业链布局的单元。

在2016年入年后，华为
手机不断刷新着市场成绩。
在今年一季度，华为终端全
球销售收入同比增61%，其
中，智能手机销售同比增长
63%，发货量同比增长62%。
消费者对于华为高端品系的
喜爱，也印证了华为专注精
品策略的成功。

在国内市场占有率稳步
提升的同时，国产手机也在
积极向海外进军。其中，华为
在亚太、欧洲等多个市场基
本站稳脚跟，OPPO、vivo等
也在积极拓展印度与东南亚
市场，并凭借较高性价比获
得了良好的市场反响。

小米都瞄准实体店
线下渠道争夺战打响

OPPO、v i vo品牌是如
何崛起的 ?答案只有一个，
它们更了解国情。开进城
市、郊县甚至村庄的零售
店，也就是线下渠道，成为
它们的制胜法宝。但支撑这
些增长的还有成熟的生产
体系、独特的产品功能、偶
像明星代言等。

小米手机的问世一度让
线上渠道的影响力达到了巅
峰，它的成功可以说是互联
网以用户为中心、快速迭代
的模式对于传统手机公司的
逆袭。但在中国智能手机增
长放缓和竞争对手挤压下的
商业格局变迁，导致其赖以
崛起的模式失灵。

OPPO、vivo这两个“东
莞品牌”取代小米成为华为
在中国市场最大的竞争对
手，多数人眼里，坚持线下实
体渠道是关键。从手机实际
销售环节来看，消费者可以
零距离接触产品是线下渠道
固有优势，它能给消费者直
观手机体验以及在售后和维
修方面的天然便利性，正是
因为这一点，众多手机厂商
依然把线下渠道作为重中之
重。

OPPO、vivo的成功，让
不少品牌眼红了。华为的下
一个目标已指向线下渠道，
为了在比较弱势的三到六线
城市打“巷战”，华为去年年
底公布了针对公开市场的

“千县计划”，矛头直指三星
以及OPPO、vivo系等在公开
市场份额优先的品牌。一度
线上风光的小米手机，面对
线上风口的退去，也不得不
拥抱自己曾经讨厌的线下渠
道。小米董事长雷军前不久
在内部讲话中已明确，小米
手机未来的销售渠道重心，
将从线上营销转向实体门
店，小米之家将大力扩张。

国产手机“涨价潮”
价格战之后拼品牌

回顾一下今年主流厂商
的新品机型，用涨价潮来形
容并不夸张。魅族新机MX6
的售价为 1 9 9 9元，而之前
MX4和MX5的起售价都是
1 7 9 9元；华为P 9国内售价
2988元起，而去年的P8则是
2888元起；OPPO今年的主打
机型R9起售价为2799元，去
年R7为2499元……

“手机市场基本已经是
一个存量市场，手机行业的
竞争焦点，已经从传统的拼
硬件配置和性价比，到了比
拼产品本身的用户体验。”
vivo 公司全球副总裁兼首席
市场官冯磊在接受记者采访
时曾表示。

存量市场与还处于蛮
荒时期的增量市场的玩法
肯定是有所差异的。因为存
量市场上的大部分购机者，
都不是第一次购买智能手
机，因此，他们对于产品和
体验都有更高的期待，除了
价格，他们还会追求品质、
工艺、前沿技术，甚至一个
更高端的品牌形象，以彰显
自己的审美品位。这也就不
难解释，为什么各个厂商都
在调整产品结构，从低价冲
量，逐渐加大中高端系列的
权重。

“未来中国手机厂商只
有 6 至 8 家能够生存，若想
在这激烈的市场里分得一杯
羹，差异化是不变的策略。差
异化战略是趋势，也是生存
之道。”金立集团董事长刘
立荣说。不能再用性价比去
吸引大量消费者，只有做好
品牌、产品和渠道服务的差
异化，才能让消费者为“高
价”买单。

险象环生的三星Note7，终于走到了宣布暂时停产、停售的地
步。11日，我省的各大三星专卖店、手机卖场开始陆续接到下架通
知，暂停了该款手机的对外销售。针对此事，不少分析人士指出，面
对竞争，三星为急于快速推出新品，可能缺乏充分的质量检测，此
次事件正是三星为了自己的“着急”买单。

三星Note7电池爆炸事件估计会成全球手机市场格局变化的导火索，三星因爆炸门所流失的
市场份额，很快会被其他竞争对手瓜分，实际上中国手机厂商可能是最大的受益方。

依靠技术创新，以及对市场脉搏的精准把握，国产手机已经实现了“反超”。数据显示，2016年
第二季度，华为在中国智能手机的市场占有率为17 . 2%，排名第一，其后依次为OPPO、vivo和小米，
苹果手机市场占有率为7 . 8%，排名第五。国产智能手机正在多方市场“混战”中实现崛起。

一向在互联网上宣传的小米，近期为争夺客户也将广告做到了大街小巷。 本报记者 韩笑 摄
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