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□马绍栋

“原来是今年困难指望明
年好转，事实却是一年比一年
差，一年不如一年。”作为久经
沙场的老兵，鲁中一家车桥生
产企业老总如此感叹。他们企
业的产品主要用于给挖掘机、推
土机等工程机械配套。这是一个
与固定资产投资以及宏观经济
高度相关的行业，十几年做下
来，就车桥这个单品他们已经冲
到了行业前几名，可不幸的是，
工程机械的寒冬一年比一年严
峻，痛苦的去库存已经让企业疲
惫不堪。“从去年开始，我们就已
经转产农业机械用车桥了，这
么多工人也不能坐着挨饿。”

企业是感知经济冷暖最敏
感的市场主体，每一次经济下
行，他们都要苦苦寻找破局之
策，可当前这一波经济下行压
力之大已远远超出预期。笔者
在省内多地发现，一批制造业
企业有的风光不再、持续亏损；
有的订单不足、产能闲置；有的

资金链紧张、经营困难。
鲁中地区一家做机床的企

业，曾是当地引以为傲的明星
企业、利税大户，老板个人也荣
膺人大代表、创业先锋等种种
称号，可如今受累于需求不振，
仓库里一台台积压的产品让人
震惊，许多表面清晰可见覆盖
的一层尘土。“现在新订单几乎
没有，老订单却频频遭遇客户
弃单，有的连保证金都不要了，
弃得非常彻底。”老板说，正常
情况客户都要预付30%-40%定
金，可如今他们宁愿放弃这部
分定金也不愿继续执行合同。

悲剧的是，该公司的设备
都是按需定制的，并不是可转
用于其他行业的通用设备，因
此一旦客户弃单，产品只能报
废。“原本不忍心遣散工人，可
现在生产线闲置一大半，这么
多人根本养不起，必须辞掉。”
老板言语中无奈尽显。

不只是重资产的制造业，
解决吃饭这个刚需的食品行业
同样也面临“去库存”压力。

“现在大家想的都是怎么样
能尽快甩货，哪怕价格低点，甚
至割肉，只求能够回笼资金，改
善现金流。”一位食品圈的营销
总监表示，积压的产品几乎快变
成“硬通货”，无论是客户答谢、
市场营销活动还是冲抵其他支
出，一律用库存货品做抵用。

除此之外，圈子里的人甚
至玩起了渠道共享、抱团取暖。

“简言之就是互买互卖，比如都
是做食品的，大家聚在一起，你
买我的油，我买你的酒，大家互
换产品和需求，相当于互相帮
对方完成销售任务，减轻库存
压力。”他说，如此一来，尽管库
存从这家仓库转移到了那家，
并没有流入真正需求者手中，
但毕竟先回笼了部分资金。“情
怀玩不起了，现在最重要的是

保证能活下去。”
其实自2008年金融危机以

来，宏观经济几经波动，各个行
业也跌宕起伏，这也让企业掌
舵人练就了纵横捭阖、闪转腾
挪的生存术。就像山东省一位
民营企业家所说：“经济低迷
了，政府不会坐视不管，等等
吧，一定会有扶持政策出台。”
多年来，确有一些企业凭此“等
靠要”，在危难之际迎来转机。
可正因为如此，也惯坏了一批
企业。本来过剩产能去的差不
多，库存也消化殆尽，但由于刺
激政策一来市场转好，刚进行
了一半的转型升级再回到原来
拼规模、拼资源的老路，如是反
复，低端无效供给去而不尽。

可就目前态势看，经济下行
暴露出供给侧与需求侧的结构
性矛盾不断加剧，尽管政府之手
肯定还会拨动，但企业应该意识
到，必须痛下决心转型提质，真
正形成创新驱动的造血能力，及
时捕捉消费个性化、多元化的趋
势，塑造更多的竞争主动性。

本报记者 张亚楠

层层批发抬高身价

“新疆鲜果在当地并不
贵。”乌鲁木齐新世隆销售服务
中心(以下简称新世隆)总经理
颜世武对齐鲁晚报记者说，是
传统的销售模式和渠道，让新
疆水果在山东价格高企。

新世隆是中国重汽销售
代理公司，主营业务之一是
销售冷链车。这款冷链车是
中国重汽2009年从德国曼公
司引进的，最大车型荷载 4 0
吨，这款冷链车的目标市场
正是从新疆到内地的生鲜水
果批发生意。

因为看好新疆水果，新
世隆去年在济南开了新疆特
产专卖店。颜世武说，在新疆葡
萄大量成熟期，原产地采购价
并不比山东本地葡萄贵。比
如绿无核在新疆原产地采购
价2元多一公斤，这和山东本
地 大 泽 山 葡 萄 采 购 价 差 不
多。可在济南的水果店里，新
疆 绿 无 核 要 卖 到 2 0 元 一 公
斤，而大泽山葡萄只卖8—10
元一公斤。

巨大的零售价差并不主
要是物流成本造成的，而在于
层层批发的传统分销模式。

颜世武说，从新疆到山东，
整车运输成本大概在每公斤
0 . 8元，2元多一公斤的绿无核
运到东部地区的一级批发市场
后批发价不到4元一公斤；从一
级批发市场批量采购，卖4元多
一公斤就可以赚钱，但济南的
水果批发市场并非直接对接
产地的一级批发市场，大商
家要到京沪的水果批发市场
进货，或者二级批发商把京
沪的水果进到济南的水果批
发市场。这样，每个环节必须
加价2 0%多才有的赚，此外，
物流成本升高，损耗加大，零
售价必定抬高。

哈密瓜坐专机
7小时到京，60元一粒

济南本地水果连锁超市果
宜佰总经理郁飞告诉记者，目
前，济南大多数大型水果店都
是采用京沪一级批发市场和济
南本地批发市场相结合的进货
模式，这种模式的另一个问题
是品控难以掌握。

业内人士告诉齐鲁晚报记
者，长途运输的水果一般要在
七八成熟的时候采摘，自然会
影响口感，即便水果真的产自
新疆，入鲁的疆果也很难与新
疆当地自然成熟的水果口感相
媲美。

以一级哈密瓜为例，成熟
度在9 . 5—10左右才摘下来，这
种高成熟度的哈密瓜口感当然
好，但经不起高温长途运输，实
际上能吃到这种精品哈密瓜的
比例不足5%。今年哈密市首次
与中国邮政航空合作，开通“哈
密瓜”号专机，通过专机销售到
北京的哈密瓜一粒3公斤，一趟
专机运输5000粒，配送到北京
市家庭为60元一粒，其中包装
费20元。通过这种航空运输，从
哈密的田间地头到北京市民的
舌尖只需7小时。

产地直采加空运
成本居高不下

航空运输、产地直运可以
解决品质和新鲜度问题，但
代价是高昂的物流成本和零
售价格。上面提到的这种一
级哈密瓜，销售渠道就是高
端水果店或是品牌原产地水
果直邮电商。

位于淄博的新疆生态食品
专卖店爱尚帕米尔牧场采取就
是产地直供加空运模式。源头
上，采购员介入产地果园采摘
环节进行品控，然后将水果从
果园运到乌鲁木齐机场，这个
距离大约六七百公里；之后经

过6小时空运到达济南，再从济
南机场运输到淄博。

爱尚帕米尔牧场经理毕红
梅算了一笔账，这种模式下空
运成本控制在 5元 /公斤，前
端和后端的陆运成本在7元/
公斤。当运输量在100公斤左
右时，整个物流成本在12元/
公斤左右，这和整车陆运0 . 8
元/公斤不可同日而语。这样
一来，在新疆当地卖18元/公
斤的巴仁杏，运到山东至少
要卖30元/公斤，当地卖12元
多一公斤的葡萄品种“小蜜
蜂”，到山东至少要卖24元多一
公斤。

如果排除恶劣天气的因
素，这种模式下，新疆水果从田
间地头到达淄博的店面在24小
时以内，这大大提高了新疆水
果的新鲜度，如果冷链环节不
出差错，水果零售时间还可以
拉长。但从陆运到航空再到陆
运的转换，损耗不可避免。“新
疆水果甜度高，如果熟透了非
常不容易运输，水分比较大就
更难运输了。”毕红梅说，公司
第一次进伽师瓜损耗高达1/3，
后来改进了包装方式，选瓜的

时候拒绝个头大水分太高的
瓜，才把损耗率降到了5%左
右。

11家连锁店
撑起冷链车“胃口”

真正能让济南人吃到的价
格便宜又新鲜的新疆葡萄，则
有赖于产地直供、大规模整
车外运这种新模式开始在市
场上铺开。

福满佳是一家总部在北
京的水果连锁超市，目前在
济南开了 1 1家连锁店。从去
年开始，福满佳采用了产地
直供、大规模整车外运的方
式将新疆葡萄运到了济南。

福满佳创始人兼总经理
刘铁对齐鲁晚报记者介绍说，
福满佳跟新疆建设兵团以及当
地农业合作社签订葡萄采购协
议，通过冷链车整车运到济南。
冷链车一般一车只装一种单
品，因为不同的水果对温度要
求不同。一辆冷链车装载量20
吨左右，物流成本合0 . 8元/公
斤。从新疆的产地到济南要走
60小时，中途不卸货，新鲜度保

持得较好。
这个模式下价格优势显而

易见。以新疆葡萄“小蜜蜂”为
例，“小蜜蜂”在新疆产地收购
价为10元/公斤，加上运输和包
装成本和损耗，成本在13 . 6元/
公斤，到终端后加价4元以17 . 6
元/公斤的价格销售。传统分销
模式下，“小蜜蜂”在北京新发
地批发价是14元/公斤，再运到
济南堤口路批发价就在17元/
公斤；到了终端水果店，价格就
在20元/公斤以上了。

刘铁表示，这种模式必须
销量足够大、走货快。一般冷链
车装载量20吨，这就要求水果
单品在某个城市一批次销量达
到20吨左右，才能发挥产地直
销加冷链车大物流的优势。福
满佳在济南的第一家店是2013
年开的，两年之后扩张到11家，
在足够的销量支撑下才通过这
种模式给市民带来了新鲜又不
贵的新疆葡萄。另外，福满佳在
堤口路和二环西路建了两处水
果统一调配基地，从而对各个
水果单品销量走势有了清晰把
握。

产地直供、大规模整车外
运这种模式一旦被大佬走通，
便有无数跟随者出现。2 0 1 3
年，果宜佰总经理郁飞在北
京出差的时候见到了这种水
果连锁超市模式。后来，手头
上的电脑生意不好做，他才
改做水果连锁超市。

2015年，果宜佰两家300
平方米的连锁店开业。郁飞
发现，仅去年一年，济南面积
50平以上的水果专营超市就
多了3倍，有的超市直接打出

“产地直供”的招牌。在郁飞
看来，这其实是一个噱头，如
果店面规模上不去，产地整
车外运就没有成本优势。郁
飞的目标是两年内把果宜佰
扩展到十几家店，把销量做
上去，进货才有议价权，有了
中央仓储，才能清晰把握单
品销量走势。

不光价格亲民，还很新鲜

更更好好的的新新疆疆葡葡萄萄是是这这样样进进入入山山东东的的
长期以来，山东人很难吃到口味能和新疆当地媲美的新疆水果。从新疆乌鲁木齐到山东济南3300多公里的距离，成为疆果入鲁的天

然障碍。就在去年，新疆水果开始出现在济南的一些水果连锁超市里。如今又到葡萄季，我们来揭秘一下，新鲜好吃、、价格又亲民的新疆葡
萄是如何进入山东的。

和济南大多数水果超市一样，果宜佰超市的水果主要进自济南和北

京的批发市场。 张亚楠 摄

财富 上边边C
去去库库存存的的路路还还要要走走多多远远？？

在这波经济下行压力下，“去库存”是各个行业都绕不
开的难题。只是与此前几轮经济波动中的快速自我修复不
同，这一次的去库存颇有些道阻且长的味道。
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