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12月18日，余腾达起了个大

早，他来不及吃早餐，直接驱车前

往长沙河西通程电器西站店。作

为唯一在汽车西站商圈开设旗舰

级别门店的电器连锁商， 第一个

敢吃螃蟹的人会吃到真正的大螃

蟹吗？

店门还没打开， 门前广场上

早已排起了长长的等待买电器的

队伍，全天人流如织。“本来21：30

就要打烊， 一直推迟到近23点才

闭店。”通程电器西站店店长这样

回忆道，“很多电器厂商湖南分公

司的老总平常很少去看新店，但

是那天至少有不下于40位老总亲

临助阵， 很多都是听说人气超级

火爆闻讯赶来的。”

“西站店创下了当天湖南单

店、单日销售冠军，仅长虹彩电当

天销售就突破了70万元。”余腾达

很是感慨地说，“火爆的销售更加

坚定了通程西拓的决心和信心。”

而这一幕， 仅是虎年长沙

乃至湖南商业迅猛发展的一个

剪影。

通程电器， 这家湖南电器连

锁业的王者， 无疑是最好的描绘

者之一。

“我们要用实际行动， 灿烂

在湖南商业的春天里。” 在近日

接受记者采访时，一向低调的余

腾达，如此铿锵有力地表达了自

己的决心。

1个月5家门店开业

在湖南电器连锁江湖上，通

程电器却向来以稳健著称。

然而在2010年，通程电器一

系列开店动作让很多熟悉通程电

器的人士都大跌眼镜： 仅在11月

和12月，不到30天时间里，通程

电器如万花筒般一口气开出了3

家新门店和2家升级门店。

“目前还有3家物业正在进行

深入调研， 明年五一节前将与消

费者见面。 我刚还接到了邀请我

去考察物业的电话。” 余腾达笑

言，“通程严格的物业标准让很多

合作商又爱又恨。”

这是一份沉甸甸的成绩单：

11月27日，升级后的通程电器红

星店正式更名为“通程电器红星

旗舰店”，成为通程电器长沙第六

家旗舰店；12月11日， 通程电器

东塘旗舰店升级蝶变后荣耀启

幕，正式告别3C时代，跨入4C概

念旗舰店新时代；12月18日，通

程电器西站店、 祁东县县正中路

店同步开业， 西站店开业当天即

刷新湖南单店、单日销售新记录；

12月25日，通程电器东安龙泊湾

店登陆西南重镇东安县……

面对很多人的疑虑， 余腾达

这样解释：“这与通程电器看好长

沙市乃至全省的商业发展前景有

关。不夸张地讲，一个湖南版的商业

春天已经到来。通程敢吃螃蟹，第一

个抢占空白商圈。”他还透露，目前

在已进入的地级市场份额已逼近

60%， 县级市场份额更是一举突破

了50%。

截至记者发稿时止， 通程电器

已在长沙、株洲、岳阳、衡阳、永州、

娄底、邵阳、怀化、郴州、益阳等市落

子布局，并深入到了各市主要县城，

总门店数达到了41家。

“关注家电消费全过程”

2010年，是通程电器致力于服

务体系的改建年。

而基于“关注家电消费全过程”

的服务理念， 通程电器今年下半年

开 始 ， 耗 资 重 金 全 面 升 级

4006-365-980服务体系。

家住在长沙市雨花区的王阿姨

就是最早享受到这一服务的市民之

一。儿子新房装修，王阿姨在国庆节

一口气在通程电器买下了两台3D

彩电。 由于担心在午休时间送货上

门 ， 她 特 意 打 电 话 到

4006-365-980热线确定到货时

间。“没想到一个电话， 我就搞清楚

了自己买的彩电是否装上了配送

车、车牌号码、目前的位置、到我家

的距离、到货时间、司机电话号码等

等。”王阿姨这样告诉记者。

这一切都来自于正在全面升级

的通程电器热线服务系统。 余腾达

说， 目前该热线系统已率先在全长

沙实现统一， 预计在明年五一前可

实现全省统一，“以往商品的售后服

务、 回访等均由各门店客户服务人

员支持。 升级后的热线将全省各门

店服务平台统一归到客服服务中

心，全省统一呼叫、统一服务、统一

指挥。”

令王阿姨没有想到的是， 最近

她还接到了通程电器打来的彩电保

养提醒电话，“通程电器工作人员说

一直关注到我买的家电寿终正寝的

那一天，这让人很感动。”

“在经过2007年、2008年的商

业拓展谨慎期后， 通程电器已经迈

入了一个黄金发展期。” 余腾达说，

“一个湘版商业的春天的故事已经

吹响了号角， 我相信通程电器的声

音将会是最嘹亮动人的。”

■记者 戴和清

本报12月28日讯 虽

然不是 iphone手机的捆

绑运营商，但湖南移动为

iphone用户考虑得越来

越多。今日上午，湖南移

动市场部负责人透露，湖

南移动公司近期将为 i-

phone手机用户出台“三

优、三免”政策。

记者从湖南移动的

一份内部文件上看到，

“三优、 三免” 政策的核

心， 一是为iphone4用户

免费办理迷你卡或剪卡

（iphone4的手机卡比普

通手机卡略小）； 二是赠

送更多上网流量；三是优

先选择188靓号。据了解，

普通移动用户，现在花10

元/月可以享受70M上网

流量，“三优、三免”政策

出台后，使用移动业务的

iphone用户， 花10元/月

也许可以使用140M甚至

更高的流量。

“我们有这样的设

想， 目前还没有最终定

论。” 上述负责人透露，

近期肯定会推出“三优、

三免”政策，具体内容要

以公告为准。他还一再强

调， 出台这样的优惠政

策，是为了更好的服务有

iphone手机并且想用中

国移动业务的客户，并非

和中国联通抢用户。

■记者 鲁军

移动针对iphone

将推新政策

通程电器：灿烂在商业的春天里

———专访通程电器总经理余腾达

通程电器西站店拉响了长沙商业西进的号角。

因为打出直降三成，而被业界

称为“叶三成”的酒仙网CEO叶晓

丽近日黯然辞职。 这位女强人辞

职的原因， 是她三成的降价力度

太温柔， 未能从根本上打动消费

者——尽管她已在此前的两个月

内为此而“烧”掉了近1000万元。

接替叶晓丽的是自称酒价

“杀手”的王秀明。这位长期“混

迹”于传统酒类销售渠道、称自己

为“王四成”的新CEO说：“大部分

酒类在渠道上加价超过五成。只

要把酒类市场关系梳理清楚，降

价四成酒仙网仍然有钱赚。”

头戴八尺帽，拦腰砍一刀。无

论是五粮液的“身份涨价”，还是

茅台的先涨后限，从“叶三成”到

“王四成”， 一个更比一个锋利的

“价格砍手”，“砍” 出了我国酒类

流通渠道的过度加价、 环节冗长

和效率低下等问题。

降价三成太温柔需辞职

2010年9月10日，由山西“退

休” 煤资投资近10亿元的酒类零

售网站酒仙网在北京正式上线，

叶晓丽出任CEO。上任伊始，叶晓

丽便致力于推动“降价三成”的概

念， 网站所有在售的酒平均价格

普遍低于市场三成。 她因此也获

得了“叶三成”的外号。

叶晓丽说， 按照她最初的规

划，降价部分的资金来源，分别来

自酒类厂家政策支持、 渠道费用

节省、 营销推广费用节省这三大

块。但现实并未如规划美好。除了

渠道费用这一环节外， 其他两个

环节均出现了问题。 首先是网销

的模式未获得酒类厂家的广泛支

持， 其次是传统渠道的抵制使其

处境更艰难。营运两月，叶晓丽给

董事会交出的是一张亏损980万

元的“成绩单”。

尽管董事会给叶晓丽的授权

是今年亏损5000万元以内，但供

货厂家态度暧昧、 渠道同行水火

不容；有些生产厂家不支持，答应

的承诺不兑现； 部分渠道商甚至

发短信威胁， 说酒仙网扰乱市场

秩序； 而出于全国价格体系和渠

道整体利益的考虑， 不少厂家对

酒仙网也采取观望态度。

更重要的是，“叶三成”的砍刀

太温柔， 降价力度未能从根本上

打动消费者。 尽管叶晓丽坚信最

后的胜利一定属于“同质低价”的

网站， 但在一个尚难看到光明的

网站上无休止地“烧”股东们的钱，

这让叶晓丽的心里有些“吃不消”。

于是，辞职便成了必然的选择。

“大部分酒渠道加价超50%”

与“叶三成”不同，新任CEO

“王四成”不仅就职过网站，更长

期担任传统酒类经销商的CEO，

在白酒厂家和酒类市场上的经验

及人脉远超前者。

王秀明说， 成功的B2C网站

有一个普遍的规律， 即网络销售

成功的关键在于能否改变消费者

固有的消费习惯。“降价三成不足

以从根本上打动消费者。 消费者

买酒有自己多年养成的固定习

惯，轻易不会改变。”

“我可以负责任地说，大部分

酒类在渠道上加价超过五成。只

要把酒类市场关系梳理清楚，降

价四成酒仙网仍然有钱赚。”王秀

明说。

据介绍， 我国酒类市场格局

十几年来未发生过重大变革。多

数酒类企业依靠各级批发零售渠

道， 而渠道商也依靠层层加价或者

拿返点的形式盈利。 现有的酒类网

站直销也无力改变这种格局， 多数

是作为二级甚至三级代理商， 造成

的直接结果是酒类渠道冗长和低效

率。厂家提价10%，到消费者手里就

变成了涨价一半以上。 一些价格体

系管理不严格的品牌， 渠道加价甚

至超过1倍以上。

谁砍掉酒类流通渠道的“盲肠”

尽管有“叶三成”“王四成”，尽

管一刀更比一刀锋利， 但势力强大

的传统酒类流通渠道， 似乎并没有

受到影响。

无独有偶。2009年， 贵州茅台

为2010年定下的53°飞天茅台最

高限价为每瓶730元， 但目前全国

各大商场里53°飞天茅台的价格基

本都在959元以上。山东、浙江等一

些大型商超内，53°飞天茅台的零

售价高达1400元以上，最高的甚至

达到1680元/瓶。

一位业内人士告诉记者， 茅台

酒中间环节的营销利润占茅台限价

六成还多。这意味着，在保证酒类经

销商正常利润的情况下， 仅一瓶

53°飞天茅台酒， 中间商的利润就

达到450元/瓶， 占到正常销售价的

61．64%。

所以， 当前不久茅台再次为

2011年定下“每瓶销售价不得超过

959元”的限价令时，引来了社会的

一片嘲笑和指责。

谁来砍掉那些只分食机体营养

而毫无用处的“盲肠”呢？

“其实，对传统酒类渠道的弊端

大家都心知肚明，但出于利益考虑，

没有人愿意打破这种平衡。 酒类网

销将对渠道作出重大革新， 这是未

来酒类渠道变革的一个方向。”王秀

明如此说。

让网销来得更猛烈些吧！ 让降

价来得更猛烈些吧！ ■据新华社

她的辞职揭开酒类加价过度之谜

降价三成嫌温柔 降四成还有钱赚

渠道加价超过50%甚至更多，是酒价居高不下的原因。


