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B01-B08财经

币种 钞买价
英镑 955.05
港币 77.52
美元 600.98
瑞郎 660.45

币种 钞买价
日元 5.6957
加元 553.89
澳元 524.17
欧元 806.75

（截至12月17日19时，数据仅供参考）

产品期限 起点金额 年化收益率 产品特点 发行时间

三个月
半年、一年 5万 保证

收益型5.5% 12月17日
-12月23日

12月12日，身在怀化溆浦打工的
沅陵小哥在第43123825号投注站以
70元购彩款刮出了“金蜂巢”15万元
头奖。

据投注站业主介绍，这位小哥是
沅陵县人，目前在溆浦打工，做完工
就喜欢来他的站点购买福利彩票，尤
其钟情主题鲜明、色彩艳丽、创意独
特的福彩网点即开票“刮刮乐”，每次
都要刮个几十元，但一般也都是中几
十元的小奖。尽管如此，他还是坚信

大奖有朝一日会出现在他的指尖。
12月12日上午，小哥又到站点购

彩。刚发薪水的他当时一下要了10张
刮刮乐“金蜂巢”彩票。在这10张中，
中了些小奖，小哥自然不甘心。下午，
小哥又返回投注站，花了20元又买了
4张“金蜂巢”。刮到第三张的时候，只
见这张中奖票上“我的号码”和“中奖
号码”都是“08”———八发八发，兆头
不错。 继续刮开， 中奖金额突现
“150000元”的字样！

领奖时，小哥说他来自农村，家里
经济条件不是很好。有了这笔奖金，就
可以在沅陵老家修座房子， 再留点钱
把老婆讨了，办场像样的婚礼，也算孝
敬盼着抱孙子的爸妈了。 ■钟国阳

打造区域化电商平台

“步步高要做的就是打
造区域化电商平台。”李锡春
在采访中开宗明义， 点出了
步步高进军电商领域的关
键。

刚刚过去的“光棍节”，电
商又创造了一个消费神话，
350亿元的销售额相比去年增
长近一倍。而“敢为人先”的湖
南人在这场消费狂潮中贡献
了13亿元，“这个数字相当于
上海地区交易额的三分之
二。”李锡春指出，相比湖南人
旺盛的消费力，湖南本土却缺
少上规模、 有影响的电商平
台，“这种消费力和电商平台
之间的不匹配，就是我们本土
电商的机会。”

李锡春指出， 电商在经
过数年的高速增长之后 ，增
速在逐步放缓，但是“这只是
发达地区在放缓， 内陆地区
电商的发展速度仍然会很
快，‘光棍节’ 中湖南的消费
数据就说明了这一点。”李锡
春表示， 电商未来的发展趋
势之一就是向区域纵深发
展。

“打个比方，北上广深这
些发达地区的购物中心已经
过剩，并且开始出现倒闭，但
是中西部地区购物中心仍然
供不应求。” 李锡春认为，广
大县城人民有消费升级的需
求，这种需求极为旺盛，因而
步步高将通过打造一个区域
电商平台来满足这种需求，
“而区域优势是步步高能在
与淘宝等全国性电商竞争中

胜出的筹码。”

“越接近越有价值”

一方面本地消费者有强
烈的线上消费欲望，另一方面
本地消费者的个性化需求却
无法得到满足。李锡春以自己
的经历“现身说法”。“上网给我
家小孩买奶粉， 查了三家电
商， 分别要2-5天、2天、1天能
够送到， 我当然选1天就能送
达的。”

李锡春通过这个案例指
出，由于物流上难以克服的困
难，尽管强大如淘宝、天猫者，
也无法让本地消费者感到“这
是我身边的店。”

“不过对于建有大量实
体店的步步高而言， 满足消
费者‘缺乏耐心’的需求正是
我们的优势。” 李锡春指出，
未来步步高电商的目标是4
小时送达 ，“能够做到这一
点， 就在于我们完备的实体
店体系。”

李锡春认为， 要做好区
域性电商， 关键在于发现本
地消费者的个性化需求，“要
发现个性化需求， 提供快速
而个性的服务， 需要电商靠
近消费者 ， 越接近越有价
值。”

李锡春举例指出，比如消
费者买一条鱼，这是非本土零
售商做不到的。他认为，未来
竞争中，关键在于谁能与更多
消费者建立联系，并获得消费
者的信任，“所以步步高做区
域电商有着天然优势，我们离
消费者更近，反应更快。”

本土电商发力“最后一公里”
步步高电商CEO李锡春：越接近消费者越有价值

溆浦小哥抱走“金蜂巢”15万大奖

曾经带着学生证卖西瓜、 曾经放弃阿里
巴巴股权投入淘宝、曾经在淘宝内部“赛马”
胜出成功再创业， 这样一位不断打破自己局
限的电商佼佼者，如今又“拥抱”了一家本土
零售商———这对上任不久的步步高电子商务
有限责任公司CEO李锡春而言，不过是又一
次跨界。

“对你产生颠覆的都不是同行， 只有跨
界、融合才能产生更大的价值。”李锡春如此
看待目前电商与实体店之间愈演愈烈的竞争
与渗透，“对本土电商而言， 要在强手林立的
电商之间抢得一席之地， 唯一的途径就是成
为消费者身边的电商。”

突破“最后一公里”

根据国家邮政局发布的
统计数据显示， 今年“光棍
节”期间，全国快递业务总量
为3.46亿件。而“光棍节”之
后的物流配送对于电商们来
说却是一项巨大的考验，统
计显示，“光棍节” 过后一周
仍有四成左右订单未完成，
很多快递变成了“慢递”。“最
后一公里” 显然成了制约电
商的瓶颈。

与其他电商相比，步步高
电商最大的优势在于能够利
用强大的物流优势，在优势区
域范围内做到一天两配。顾客
在步步高网上商城下单付款
后，信息会第一时间通过仓储
系统到达配送中心， 经过分
拣、包装，货品最快在一小时
内就能交付到快递公司。“拿
长沙市区的客户来说，当天上
午10点之前下单，当晚就能收
到货物。 当晚8点之前付款的
订单， 次日上午就能送达。”
李锡春介绍道。

“现在所有的零售力量
都在布局‘最后一公里’。”李
锡春表示， 突破“最后一公
里” 将成为决定未来行业格
局的决定性因素，“而‘最后
一公里’ 就是本土电商的价
值所在。”■三湘华声全媒体

记者 李庆钢

观察

在淮海战役中，解放军能够战
胜拥有重炮、坦克、飞机的国民党
军队，关键是采取了一种“坑道”战
术。解放军通过土工作业，挖出许
多坑道，无限接近敌人，借此避开
了敌人的猛烈火力，从而在攻击中
一举击败装备占优势的国民党军
队。

如今，一场“淮海战役”将在电
商领域里打响。随着“光棍节”创造
的销售神话深入人心， 越来越多的
“土豪”加入了这场电商大战。不过，
在面临淘宝、 京东等已经具有强大
优势的全国性电商的步步紧逼之
下，如何从中突围，成了众多后来者
不得不思考的问题。

对这个问题， 步步高显然给出
了一种有效的解题方式： 做区域性
电商。无论电子商务如何发展，其核
心仍然是如何更好地为人服务。随

着消费升级， 人们的需求也越来越
多样化、个性化，而能否提供多样化、
个性化的服务就成了这场电商大战
的“胜负手”。这一招“胜负手”谁能占
得先机， 关键在于谁能更接近消费
者。只有接近消费者，才能及时了解
他们的需求， 也才能及时满足他们
的需求，愉悦他们的体验。

步步高在面临具有强大优势的
竞争对手之时， 采取的正是淮海战
役中解放军采取的“坑道”战术，通过
步步高超市、 汇米吧便利店等完备
的实体店体系，无限接近消费者、随
时随地满足消费者的需求。 曾经被
认为是庞大负担的实体店体系，在
电商竞争格局向纵深发展的时候，
也瞬间成了步步高的优势。 借助实
体店体系， 步步高已在这场电商领
域的“淮海战役”中占得先机。

■三湘华声全媒体记者 李庆钢

“坑道战术”助阵本土电商突围


