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总数7年增加9倍 以回购保温杯锅具为主

180家库存产品经销商活跃我市
近日，城西新区的
企业主黄先生把5000
只保温杯打包处理给
上门收购的库存产品
经销商，经仔细核算，
收回了近半成本。对
不少暂有资金压力的
企业来说，去库存无疑
成了缓解难题、腾出生
产空间的有效方式之
一，同时，这些库存也
经由此渠道重返终端
市场，实现共赢。

企业去库存缓解资金压力收购货物销往国外市场

□记者 吕高攀

“对于市场容量巨大的库存积压

商品来说，利用现代网络技术，线上与

线下相结合，进行库存商品的调剂，既

符合时下消费者的购买习惯，也是盘

活库存商品的有益选择。”李恩光分析

指出，在“互联网+”时代，库存商品流

通行业重新焕发了生机，传统积压的

库存商品将迎来黄金时代。

据李恩光掌握的数据显示，此前

市场里实现线上销售的库存品经销商

数量超过200家，而且整个数据还在

快速增加，国内市场的快速扩容也在

刺激经销商们改变营销模式。

金良一年前也在网上开设了小五

金产品的零售店，线上销售的数据已

经快赶上线下零售批发的销量了。“国

外市场主要是阿里巴巴，国内市场是

天猫，效果很不错。”金良表示。

布局“互联网+流通”
线上线下有机融合

“活血化瘀”
做强流通业
□记者 李凌灏

现代流通业是现代市场经济

的“血脉”，一头连接生产，一头连

接消费，在促进经济发展中作用

重大。

10日，浙江工商大学教授李怀

政在第二届永康现代服务业发展研

讨会上一针见血地指出：长期以来，

永康流通业与全国大部分地区一

样，流通速度慢、成本高、渠道不畅、

模式陈旧、管理监督缺失等问题普

遍存在，不仅让企业不堪重负，整个

社会包括每个消费者也都跟着“埋

单”。时下，抓住“互联网+”时代机

遇，为现代流通业“活血化瘀”已是

迫在眉睫。

李怀政指出，要实现用更加顺

畅的流通“大动脉”带旺消费、支撑

发展，首先要推动流通行业营商环

境法治化建设。现代流通业发展方

式的转变已对政府传统管理体制提

出了挑战，必须用法治理念建立起

新的治理模式及管理制度，禁止滥

用行政权力限制或排除公平竞争，

坚决清除妨碍建设统一大市场的各

种“路障”。

其次，须加强流通领域监管创

新，改变当前“政出多门”的尴尬局

面，利用现代信息技术提升监管执

法效能，建立监管互认、执法互助、

信息共享的综合监管与联合执法机

制，倒逼现代流通业提升服务质量

与全球化水平。

此外，李怀政还强调，流通业要

冠以“现代”的概念，就不能脱离电

子商务与“互联网+”拥抱。

当前，通过结合“互联网＋”降

低流通成本的案例已是不胜枚

举。很多B2C网站通过先进的物

流配送系统，完成工厂到消费者之

间的全链条流通，其体验感十足，

大大刺痛传统流通业的同时，也为

现代流通业所乐见。而“互联网+”

的革命性特征和平台性思维，可以

让现代物流业实现“蛙跳效应”。

用先知先觉的眼光来看，现代流通

业的未来，一定会建立在“互联

网+”的基础之上。

作为制造业相对发达的我市，

现代流通业潜在发展机会较多，也

具备了一定的发展基础，各流通企

业须认清形势，抓紧布局“互联

网＋流通”，做好线上线下的有机融

合，方可在当下多种业态共存互补

的大流通态势下分一杯羹。

“以前曾处理过一次，为了缓解存
储压力，可以说是贱卖，不过，这次卸
掉的‘包袱’值钱多了。”黄先生说，

5000只保温杯是按经销商的要求定

制的，结果对方最终却违约没有来取

货，放在仓库里已近一年，销售部也努

力了几次，但均无效。

最近仓库租约到期了，这批货成

了累赘，黄先生唯有将此处理：“库存

经销商有专门的渠道和时间去做这块

市场，对企业来说，积压产品占压资

金，造成生产经营困难，原有的库存未

处理完，新增的又进仓，这种恶性循环

严重影响到企业经济效益的提高。”

在黄先生看来，库存市场收益不

错。近两三年，每隔几个月，就会有人

来电或上门询问是否有库存要处理。

“销售时，一般看货定价，利润控

制在10%-100%。当然，还要看商品

合不合采购方的胃口。”向黄先生收购

库存的经销商金良说，库存不一定销

在国内，很多流向了国外市场。他的

采购方大多数来自于东南亚和中东，

库存商品并非质量差，只是款式较老。

做了十来年库存商品收购生意的

李玉丹是该行业里的资深行家，她的

印象里，库存行业真正起步是七八年

前。“前几年，库存收购行业就是一座

高含金量的矿山，种类多，资源丰富，

生意很好做。”李玉丹说，她的收购网

络铺在我市，但货物的“出口”则设在

义乌，很多买家会到店里来看样品、去

仓库验货，看好了就直接付款拉货。

“库存经销商一般有两种运作方

式，一是提前将库存拉到自己仓库，把

样品上架到店里，待客户选中，按期打

包交货；另一种是库存还在工厂，我们

手里只有样品、货物的照片等，待客户

看上样品后，双方直接签订合同、协定

交货期。我们再去工厂拉货，然后交

予客户。”李玉丹说。

凭经验而论，她认为第二种运作

方式相对来说风险较大，不够稳定。

因为这样的运作需要库存商和厂家有

一定的关系，确保大货和样品在各方

面都保持一致，不然出现问题，生意就

做不成了。

李玉丹坦言，库存商品销售利润

相对较可观，如果品质优、商家信用

好，保持30%的利润是没有问题的，当

然前提是要有眼光。“有一次，我花了

16万元从上海采购了一批库存商品，

好端端的产品却卖不动，最后亏了10

多万元。”李玉丹当是花钱买了教训。

李玉丹表示，库存市场现在还处

于高速发展时期，但相较而言，已没以

前好做，主要是现在同行多了，工厂也

会见风使舵，抬高价格挑人卖。原来

没人专门处理库存，工厂的库存没渠

道销，现在很多人抢库存去销，库存被

大大稀释，分摊在各个同行手里。

一般的商品买卖，买家找到合适

的上游供货商，就可以保持长期合

作。但库存交易截然相反，厂家不会

接“库存订单”并定期交货给经销商，

从一个厂家流出的库存可以说是有了

上顿没下顿。李玉丹说，现在很多库

存经销商，特别是一些来自外地的，他

们会定期巡访各个工业功能分区的企

业。一些采购商有时甚至会跳过库存

经销商，直接与企业联系。

“从2008年开始，库存品行业开始

爆发式增长，每年库存经销商都保持

50%左右的增长，现在义乌库存品市场

中从事库存商品经销的企业超过1800

家，而当时仅有200来家。7年前，活跃

在永康的企业没几家，如今约有180

家，主要收购保温杯、锅具、电子秤、汽

摩配成品和半成品为主。”义乌库存品

行业协会荣誉会长李恩光说。

李恩光表示，此前，大多数库存品

经销商都与外贸搭边，70%以上的库

存都是销往国外，经过几年发展之后，

国内市场开始发力，现在80%左右的

库存品都是消化在国内，而且整个市

场还处在不断扩容中，市场逐渐分化，

质量高低、款式好坏界线越来越明

显。库存积压商品与旧货的根本区别

在于库存积压商品未进入生活消费领

域。传统意义上将库存积压商品等同

于旧货的观念应当被打破。混淆两者

的概念，在一定程度上降低了库存积

压商品的价值。

行业七八年前起步 经销商利润可观但需独具眼光

主销市场转向内贸 行业扩容竞争日趋激烈

库存品逐鹿线上市场借助B2C平台迎来黄金时代
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