
 

 

思科认证翻新设备 
思科及合作伙伴销售内部快速参考指南 

针对客户定位和销售新思科设备是思科始终不变的宗旨，但是出于战略考虑，在一些情况下提供高品质的翻新产品可能

更能满足客户需求。请阅读本文，详细了解您如何能够将思科认证翻新设备合并到您的整套销售工具中，并充满信心地

销售这些设备。 
 
思科认证翻新设备 其他旧设备（非授权渠道） 

计划的主要优势 

• 产品：超过 2800 种在售和停售产品，涵盖所有产品领域 
• 定价：与同类新产品相比，低 25% 至 70% 
• 质量：使用思科认证部件和流程进行翻新、测试及升级， 
完全符合思科出厂规范 

• 保修：享受与新产品相同的全套思科保修选项，而且随附有

效的 IOS 软件许可证 

• 支持：享受与新产品完全相同的支持选项 

• 融资：通过 Cisco Capital 提供融资支持 
• 环保：注重环保 
• 销售积分：购买产品即可获得销售积分 

对于通过授权渠道以外的途径购买的产品，思科无法对其品质、

可靠性或所有权合法性做出保证。 
• 产品：种类繁杂 

• 定价：可能比思科的定价稍低，但是包含隐性成本， 
如软件许可费和检验费 

• 质量：因销售者而异。并非所有产品都经过翻新，一些产品

未经任何加工便直接出售。外部翻新厂商无法获得思科工程

变更指令，或者无法满足思科工程变更指令的要求。 

• 保修：因情况而异， 由经销商提供。通常仅限于硬件支持，

没有针对软件的保修和支持选项 

• 支持：产品必须接受检验并具有有效的软件许可证才能获得

思科提供的支持  

理想的销售机会 
• 已知正在通过其他途径购买旧思科产品的客户：许多客户都不知道思科认证翻新设备 

• IT 预算紧张或有限的客户：此类客户可能会考虑购买价格更低的思科替代产品 
• 希望购买旧型或停售产品的客户：此类客户可能需要维护传统网络 
• 为备件和维护方面的运营支出留有预算的客户：也包括考虑采购其他非生产性应用（如实验室、短期产品或灾难恢复资产）的客户 

• 需要立即获得思科产品的客户：如果新产品缺货，可以考虑思科认证翻新产品 
• 预算不足，无法购买所需的完整解决方案的客户：在解决方案中混合使用新设备和翻新设备可在不增加预算的情况下提供更多技术 
选项 

 

 



订购方法 
通过网站查看在库情况和库存数量 
• 请访问 www.cisco.com/go/remarketing 
• 点击“View Inventory”（查看库存），然后使用您的 

Cisco.com 用户 ID 和密码登录 
– 点击“Product Inventory”（产品库存）页签 
– 点击“Download inventory”（下载库存）按钮，下载完整的 
库存电子表格 
按部件号搜索：请输入单个或多个部件号或者上传电子表格。 

• 如需确认附带的配件，请查看产品详细信息。 
• 显示的数量表示可以立即发货的产品数量；如需了解在制产
品的库存情况和到库日期，请与再销售团队联系 

• 下单订购： 

– 直接客户和经销商通过工具订购 

– 二级合作伙伴通过总代理商订购 
• 所有销售均为最终销售，概不赊退。 
• 当您确认库存数量可以满足您的需求后，可使用 CCW 工具获
得翻新设备和新设备的报价。 

我们的翻新流程 
思科采用业界最全面的专利翻新流程，可确保翻新后的

产品完全焕然一新。 
• 检验：彻底的实物检查和外观检查。 
• 测试：所有设备都经过全面的诊断、功能和网络系统测试， 
必须确保符合思科出厂规范。 

• 维修：在检查和测试过程中发现任何缺陷的设备都将依照思科

工程和质量标准进行维修。 
• 恢复默认配置 
• 升级：执行性能、质量、健康和安全方面的工程变

更指令。 
• 软件许可：翻新产品包含有效的 IOS 软件许可证。 
• 清洁：每个设备都将经过彻底清洁和精细处理，在外观上焕

然一新。 
• 包装：设备经过仔细包装后，放置在全新的防护包装箱

内，然后密封等待发货。 
 

担忧与事实 — 摆脱对翻新设备的偏见 
担忧：我的客户不买旧设备 
事实：虽然您可能没有接到过购买旧设备的订单，但实际上， 
大多数客户都曾出于各种原因购买过旧设备。 
• 根据调查，60% 的 IT 经理都曾购买过旧设备 
• 大型客户可能允许通过本地采购来满足备件、维护或紧急 
需求 

担忧：翻新产品不如新产品那样可靠 
事实：思科全面的翻新流程可确保翻新设备均为优质正品， 
可享受全套思科保修选项以及与新产品完全相同的思科支持选

项，并具有有效的许可证。 

担忧：销售翻新设备与销售新设备相互冲突 
事实：如果客户有能力，他们通常都会选择购买新设备，但是有

时候，购买新设备只是一个奢望。定位于思科认证翻新设备可以

帮助您把握这些销售机会，并捕捉新的销售机会，而不是将这些

客户拒之门外。 
• 维护传统网络可能需要思科不再生产的旧型产品 

• 当出现紧急情况或新产品缺货时可以考虑翻新产品 
• IT 预算缩减或紧张的客户现阶段可能无法承受新思科产品

的价格 
• 对于备件和维护、实验室、灾难恢复资产或短期项目等无法

直接创造收入的项目，客户可能难以确定投资的合理性而产

生犹豫 

担忧：销售翻新产品不如打折销售新产品事实：实际上，如果销

售翻新产品，您只需打少量折扣即可满足客户的价格期望，然而

如果销售新产品，您可能需要打很大折扣。翻新产品打折 37% 大
致相当于新产品打折 55%。在竞争高度激烈的局势下，以较低的

价格定位翻新设备不仅有助于赢得当前的销售机会，更可为今后

预留打折空间。 

担忧：销售代表销售翻新设备无法获得销售补偿 
事实：并非如此。销售思科认证翻新设备可以获得销售补偿。除

此之外，您还可以获得更多好处：获得新增业务、保持现有客户

群，以及成为同时提供新旧产品的单一来源。 
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