
1、高档野生即食
刺参：6-8年壮年参，7
斤仅999元。本周特惠

“买7斤送8斤”，15斤
只需1998元。

2、大连野生即食
“参王”：个大刺好，8
年壮年参，550元/斤，
买2送2，4斤1100元。
大连优质刺参特惠
100头只需999元。

3、老淡干海参：
刺长肉厚，涨发高，真
正老淡干，吃完都是
回头客，本周特惠5折。

4、沂蒙山成熟蜂
蜜：纯天然，香甜可
口，特惠买5斤送5斤，
10斤仅299元。

电话：400-848-7677
(各地免费送货)
地址：济南制锦市街
31号瑞品堂 (五龙潭
西门北200米，13中南)
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国际油价暴跌至近三个月最低

国内油价有望迎来第三次下调

2022年7月7日 星期四 A09关注

由于市场对经济衰退担忧加
剧，国际油价5日暴跌。截至当天
收盘，纽约商品交易所8月交货的
轻质原油期货下跌8 . 24%，收于
每桶99 . 50美元。9月交货的伦敦
布伦特原油期货下跌9 . 45%，收
于每桶102 . 77美元。到6日下午，
美油、布油均有小幅回升。

在5日盘中，美油、布油的最
大跌幅都超过了10%。金联创原
油高级分析师奚佳蕊认为，国际

油价深度下挫，美油、布油双双创
下今年4月25日以来的最低价位，
主要是受到了市场对全球经济衰
退担忧的影响。

奚佳蕊说：“对全球经济衰退
的担忧再次快速升温，且又迅速
波及风险资产。今年上半年，美联
储采取大幅加息及加速缩表等政
策收紧货币以应对高通胀。随后
全球主要经济体均跟进加息，从
而引发了对经济衰退的担忧。收

紧货币政策也意味着对美元形成
提振，7月5日美元指数较5月底上
涨了4 . 73。这就意味着，美元区
以外的投资者购买以美元计价的
商品期货的成本增加，因此会打
压这些商品的价格。”

奚佳蕊分析，当前国际油价
一方面受到供应短缺的支撑，另
一方面又受到经济衰退担忧的压
制，在这样的大背景下，油价很可
能出现暴涨暴跌的现象。

卓创资讯原油分析师朱光明
认为，未来油价的行情走势有望
延续高位波动后逐步下行的趋
势。“从基本面来看，三季度依然
较为强劲，美国夏季需求高峰，加
之市场对供应释放的预期较弱，
供需偏紧下库存水平维持低位。
进入第四季度后，市场基本面将
逐步宽松，特别是需求将逐步降
低，加之美联储加息后，市场开始
真正担忧衰退的预期，原油的下

行压力将加大。”
奚佳蕊说，原油作为基础能

源物资，价格的走弱意味着全球
生产成本的降低，从而对通胀形
成抑制作用。按照我国成品油调
整机制，国内成品油价的下一轮
调整将于7月12日24时开启。业内
人士预测，如果国际油价持续下
跌，在下一次调价窗口中，国内成
品油价格有望出现今年以来的第
三次下调。 据央广网

苹果搞起降价促销

6·18活动开启当晚，iPhone13
冲上微博热搜第一的位置，不少数
码科技博主纷纷在社交平台上感
慨“4000多元的iPhone13，比很多
安卓机皇便宜，恐怕要卖爆了”。根
据京东、天猫和拼多多等电商平台
数据显示，iPhone13内存为128GB
的版本到手价最低为4799元。

今年读大三的谭峰筹划在6·
18期间换掉自己使用两年多的旧
手机，很早之前就考虑买国产品
牌。谁知道，6·18一开始，iPhone13
千元代金券、分期免息以及赠送充
电头等促销不断，他转身投入到抢
购iPhone13的队伍中，果断下单。

苹果主动选择“价格跳水”，令
国产手机厂商承压，有不少厂家为
了促销大幅降价，降价幅度甚至过
半，因此今年6·18被不少业内人士
称为“最血腥”6·18。

根据公开数据显示，今年6·18
期间线上智能手机销量为1400万
部，同比下降25%。苹果今年6·18
售出近700万部iPhone，小米和荣
耀排名在后，其次是vivo和OPPO。
5000元及以上高价位段手机出货
量同比不降反升。

在高端手机领域，苹果成为赢
家。魔镜市场情报创新业务总监张
佳甦告诉中国新闻周刊，今年6·18
期间，苹果均价同比2021年小幅下
降，通过降价促销的手段以提升自
身市场占有率的战略目的明显，今
年6·18势头更加“凶悍”。

潮电智库董事长孙燕飚指出，
受疫情影响，近两年线上销量占比
一直在持续上升，2018年占比为
2 8%，到了 2 0 2 1年已经上升到
35%。今年以来，受到门店关闭和
物流受阻的影响，线上销售比重占
到半壁江山，竞争愈加激烈。

不过即便从苹果带头开始的
降价促销，也很难扭转手机行业整
体下滑的“阴影”。5000元以下手机
销量同期下滑明显。从整体销量来
看，国内智能手机总销量同比去年
减少10%，荣耀排名第一，市场份
额为19 . 1%，vivo、OPPO、小米和
苹果依次排列在后，这与线上销售
排名差异较大。长稳咨询董事长王
长稳指出，这意味着线下销量起着
举足轻重的作用，线下布局更为完
善的厂商能依靠线下提振销量，占
据市场份额。

张波生活在江苏，经营着一家
线下零售门店。作为当地某手机品

牌最大的经销商，张波告诉记者，
截至目前，今年同比去年出货量减
少25%，去年这时候已经出货近20
万台，今年估计不到15万。

“实体门店毛利很低，房租、人
工等各方面成本都在上涨，同时，
线上价格战打得厉害，近年来线下
市场缩减不少。举例而言，以前一
个城市较大的线下团队卖手机，可
以养活100个人，现在只能养活50
个人。”张波表示，体量较小的经销
商或零售商越来越难以存活。

王长稳分析，今年来到手机线
下零售真正的分水岭，洗牌已经开
始。据不完全统计，目前国内大概
有30万家手机零售店，今年上半年
80%的连锁店都是亏损的，尤其是
省级连锁风险和压力最大，未来线
下店会摆脱个体户经营的模式，告
别粗放管理。

换机周期为何变长

根据Counterpoint发布的数据
显示，目前国内用户平均换机周期
超31个月，另一家机构Strategy
Analytics的数据则显示，中国用户
平均换机周期为28个月。此前，
vivo执行副总裁、COO胡柏山曾公
开表示，最早手机更换周期为16-
18个月，后来变成20-24个月，最
近则达到36个月。

在业内人士看来，手机换机周
期变长，手机销量下降的一大原因
是受疫情及全球经济压力下行的
影响。从生产端来看，工信部数据
显示，1-5月份，手机产量为6 . 09
亿台，同比下降1 . 7%，其中智能手
机产量4 . 70亿台，同比下降0 . 7%。
从消费端来看，5月份，限额以上单
位通讯器材类商品零售额为394亿
元，同比降低7 . 7%。今年以来，消
费类电子产品销量明显下滑。

“疫情是影响市场消费信心及
动能的一大原因，今年3-5月，与
去年同期相比，销量出现断崖式下
跌”，张佳甦指出，整个大消费品行
业，除个别品类外，都或多或少遭
遇到一定挑战，不能孤立地看待手
机行业发展的问题。

此前，“年轻人为什么不愿换
手机了”的话题登上社交平台热
搜，在网友讨论中，不少人吐槽现
在手机卖得越来越贵。根据公开数
据显示，2021年智能手机平均售价
同比上涨10%；中国市场手机的平
均售价已经从过去的1500-2000
元增长至2700-3000元的价位段。
这让“消费降级”的年轻人更没有

换机意愿。
一位在北京从事手机维修、零

售生意的店主何光告诉记者，自己
手上都是认识五六年的老客户。疫
情之前，每个月都能出个二三十台
货，现在一个月卖不出两三台。“很
多人手头紧、不敢乱消费，手机坏
了修修就好，只要还能用，就不
换。”

不少网友在讨论中也谈到手
机换来换去都是“那个样子”，有人
提到，几年前买的iPhone8到现在
还很好用，为什么要换新的？

“大家经常开玩笑说，4G+wifi
超过5G，这反映出5G是弱需求”，
孙燕飚指出，手机销售陷入冰点的
另外一个原因在于，进入5G时代
后，只是速度更快，带来的消费者
迭代需求很弱，远不如2G到3G、
3G到4G带来的消费刺激大。

资深工程师袁博告诉记者，他
自己也有两年没换手机，一方面性
能够用，另一方面没有吸引自己换
机的产品出现，实际上，消费者对
手机的需求正在回归理性。

袁博进一步分析，手机越来
越耐用，过去大家换手机有应用
驱动，比如更好的游戏体验和视
频体验，但现在手机实际性能过
剩，没有太大的创新。未来市场会
回归到一个健康消费水平，如果
没有外力刺激，诞生全民流行的
游戏软件等情况，手机销量会日
益呈现平稳状态。

倒逼国产手机高端化

据公开报告显示，2022年第一
季度，苹果在全球高端手机市场占
据62%的市场份额，同比提升5个
百分点。在国内市场，刚刚过去的
6·1 8大战中，销售排名第一的
iPhone13在销量方面一骑绝尘。
2022年5月，iPhone在中国的销量
同比增长15%，跑赢大盘。早在去
年底苹果在国内就以1850万台出
货量、22%的创纪录市场份额登顶
中国智能手机市场。

“iPhone在中国市场的出货量
增速方面远超其全球出货量增速，
说白了，与全球市场相比，苹果在
中国市场更火”，张佳甦分析，苹果
销量依旧火热，一方面是因为其在
高端机领域起步较早，积累了大量
用户基础，另一方面在软件和硬件
方面的优势明显，使用寿命长，保
值率高。

“往高端走才有活路，疫情对
高端手机反而影响没有那么大”，
孙燕飚观察到近年来手机厂商都
看到这样的机会，不仅中国，在全
世界都是如此，因此都在向高端努
力。

小米方面回应称，6·18大促坚
定了小米继续挺进高端、坚持“手
机×A I o T”核心战略的决心。
OPPO和vivo 两家手机厂商6·18
销量靠前的均是高端机型，例如
OPPO Find N、vivo X Fold以及
vivo X80。荣耀则依靠V系列、X系
列实现销售正增长。

王长稳表示，在攻占高端市场
份额这条路上，各大品牌在逐渐明
确自己的高端系列。在折叠屏上的
发力显示了手机厂商的高端化决
心。激烈的竞争中，手机厂商必须

要建立极高的品牌识别度，才能实
现最终的突破。

根据公开数据显示，今年第一
季度全球折叠屏手机出货量达到
222万台，同比增长571%，相关机
构还预测2022年全球折叠屏手机
出货量或超过1600万台，下半年的
上升势头将更加强势。根据第三方
数据显示，5月中国市场折叠屏手
机销量前三名均来自华为，包括华
为MateXs2、华为P50Pocket和华
为MateX2，其中华为Mate Xs2的
反响最佳。

“折叠屏目前所在的阶段是
‘物以稀为贵’，因此手机厂商涌入
折叠屏市场，终极目标是获得这批
高端用户的认可”，王长稳认为，在
折叠机方面的试水，实际上才刚刚
开启一部分手机厂商的高端化之
路。

“自有技术是关键，如果都用
高通的芯片、三星的摄像头或其他
关键技术，最后生产出来的手机同
质化非常严重”，王长稳建议，手机
厂商要通过技术进行差异化，从硬
件到软件，寻求突破和创新，高端
化一定是相对漫长的路径。

袁博分析，高端化并非易事。
在这个过程中，会出现一定阵痛：
一方面研发费用在涨，成本在涨，
价格攀升，却没有更多的人购买；
另一方面又不得不通过高端化来
获得更长久的生存。这种结构性问
题最终要靠品牌和服务来解决。

孙燕飚建议，厂商围绕手机在
智能穿戴方面进行生态建设，以此
来打造增值服务，保证利润增长，
未来可建立更良好的盈利模式。

目前，国家各个部门刺激消费
的政策陆续出台，深圳、东莞、营口
多地推出促进电子产品消费的政
策。张佳甦表示，市场整体情势会
走出阴霾，最晚在今年第四季度到
明年第一季度，市场将趋于稳定向
好态势。

据中国新闻周刊
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年轻人为什么不
愿换手机了，最近在
社交平台上引发热
议。

有数据显示，目
前国内用户平均换机
周期为28-31个月。此
前，vivo执行副总裁、
COO胡柏山曾公开
表示，最早手机更换
周期为16-18个月，后
来变成20-24个月，最
近则达到36个月。这
背后实质是手机卖不
动了。

业内人士表示，
从大环境来看，消费
正处于下行阶段；从
行业来看，手机性能
过剩的声音不断出
现；从消费者来看，换
机时间拉长，手机行
业发展正受到冲击，
这是过去十年从未出
现的情况。

换机意愿下降，年轻人换机周期越来越长。
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