
王填认为，改革开放30年，中

国零售业发展的过程本身就是一

个不断创新、 不断突破自我的过

程， 而步步高的发展也正是沿着

这条轨道一路前行。

“就像破茧成蝶。” 王填越是

轻描淡写， 越是让人感觉到创新

的艰辛。 随着原国有百货商店的

式微， 一种现象引起了王填的注

意。

超市中以低价取胜的商品并

不能完全满足消费者的需求。比

如人们在购买服装、鞋、化妆品等

商品时，不仅看价格，还会看品牌，

因而百货业有很强的生命力。

“百货可以与大卖场形成很

好的业态组合， 步步高就应该走

这种多元业态的道路。”2001年，

王填决定在湘潭开一家28000平

方米的综合购物广场。 但这是一

场“输不起的游戏”，投资巨大，一

旦失败多年心血便付之东流。

公司董事会成员一致反对，

生性温和的王填这次却异常固

执。

事实证明， 这个唯一没有在

董事会上通过的项目把步步高推

上了快车道。2002年， 步步高门

店达到27家， 销售额突破10亿

元，跻身“全国连锁百强企业”，排

名56位。

在疾速成长的快车道上，王

填和步步高这支“零售湘军”，开

始显山露水，突出重围。

2007年5月， 在湖南益阳市

场占有率第一的步步高全资并购

紧随其后的“爱丽丝”，在益阳的

市场占有率超过70%， 不仅遥遥

领先于国内对手， 也为将来与沃

尔玛、 家乐福竞争打下了坚固的

基础。

经过15年奋斗， 步步高已经

发展成雄踞湘赣两省的“区域之

王”。

“零售湘军”疾速前行
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“当时， 卖方市场开始转向

买方市场， 商业竞争异常激烈，

批发市场利润大幅缩水，批发商

几乎成了义务搬运工。” 王填回

想起自己的起步阶段， 心有余

悸：步步高究竟何去何从？

有时，命运的转折，往往是灵

光一现，全靠思想的解放和转变。

1995年底，王填偶然发现广

东某报上登了一条并不显眼的

消息：广州即将筹办一个中国零

售业的高层研讨会，主要探讨中

国国营零售业的发展之路。

在这次会议上，国家经贸委

负责人提出了“发展连锁超市是

中国零售业的发展方向” 的主

题，当时一听到“连锁超市”这个

概念，王填便感受到“连锁超市”

就是自己公司以后 的经营理念

和发展目标。

为了得到亲身体验；王填还

去了广东最早的由日本人开的

吉之岛零售超市，生意场面的火

爆，让王填热血沸腾，他决定在

湘潭办超市。

王填在湘潭解放路口开的

第一家步步高超市， 面积仅300

平方米，毛利定为20%，加上进

价比国有企业至少低5%， 步步

高的售价比国有商店足足便宜

10%以上。

开业当天， 店门还没打开，

门外已是人山人海。王填一看这

场景，他感到自己又一次赢了。

步步高生意一度火爆，同时

也遭遇湘潭其他商家纷纷仿效，

竞争压力陡增。

“当时沃尔玛刚在深圳登

陆，开了家上万平方米的会员式

仓储店，广州也相继出现了量贩

店。”王填有些心急，但是他深知

这个时候不是向大城市撒网的

最佳时机，“稳定市场份额，才是

我必须即刻解决的问题”。

1998年，王填决定也走以量

求利的路子，把原计划做仓库用

的场地开了家2000多平方米的

量贩店。

该年1月28日， 以仓储式购

物、低成本运作、低价格经营为

经营业态的仓储企业———步步

高岚园量贩广场开张了，毛利率

从原来的25%调低到15%，以提

升竞争力。

王填狠下心，花了20多万元

引进了软件信息系统， 以便更

快、 更准确地处理货物进销信

息，低价位的促销让步步高岚园

量贩广场的开业成了一个新的

亮点，顾客挤破了门，王填再一

次创造湘潭商业的一个纪录。

接着，王填瞅准了湘潭市的

几处好“码头”开了几个量贩店，

生意都出奇的好。这一年，羽翼

渐丰的步步高开始走出湘潭，在

湖南展开一番“圈地运动”，先后

进入株洲、醴陵、常德、岳阳等周

边城市。

“先在中小城市、县级市场、

社区寻求发展，待时机成熟再向

大城市进军。”王填扛起了“农村

包围城市”战略大旗。

再过几天，建筑面积达12万平

方米的步步高广场即将盛大开幕。

这个全省最大的商业摩尔，

承载了王填的无限梦想。 步步高

百货也要做全省老大， 这个梦想

随着步步高广场的开业， 已经渐

行渐近。

让我们将目光回放到两个月

之前的10月15日。当天下午，湘潭

步步高总部， 王填满面春风地宣

布：步步高引进了一个多达12人、

曾服务于印度尼西亚玛泰哈利达

5年之久的专业团队，全面主导公

司超市业态的经营管理。

这支零售业的“梦之队”使玛

泰哈利成为了亚太地区最优秀的

零售商。因此，王填并不讳言自己

的梦想：步步高将由“区域领先”

向“中国领先”进发。未来5年，公

司的销售额要力争做到300亿元。

王填是一个勇于梦想的人。

正因为梦想的照耀， 他能够辞去

安稳的工作， 白手起家， 不折不

挠， 将一家店发展到如今纵横江

（西）湖（南）的126家连锁店。从

“1”到“126”，从湘潭的解放路到

深圳证券交易所， 步步高只用了

15年时间。

王填是一个曝光率很高的

人。他的起步，他的创业故事，对

许多人来说可能已经烂熟于胸，

但每一次聊及那段充满泪水与欢

乐、激情与梦想交织的岁月，王填

仍抑止不住内心的激动， 而记者

的心也一再被震撼。

也许是史家笔法，

也许是果有其事。

一个伟大企业和一个商业领袖

的发轫故事， 总是充斥各种思想上

的灵光一现，竞争中的百折千回，波

折后的柳暗花明。

王填不例外， 他的步步高也不

例外。

透过这些片段，我们能够看到：

15年间，能够从湘潭解放路一家小

店，走到万众瞩目的深交所，成为中

国最具成长性的零售企业， 步步高

成长的每一步都打上了王填的性格

烙印———机敏与坚韧。

果断涉水连锁超市如是， 湘潭

带头开出量贩店如是， 果断杀入株

洲如是，决定“农村包围城市”策略

如是，奋然挺进江西也如是……

今天开始， 本报连载全面破译

步步高的成功密码， 解读王填的创

业故事。

从1“填”到126，15年步步登高

破译步步高的成功密码

■记者 唐志军 邢云

下海之初， 王填从事食品批

发生意， 自己蹬着三轮车大街小

巷为别人送货。

那时， 方便面在全国销售势

头很大， 而方便面中又数统一方

便面市场潜力大。选来选去，王填

选择先做方便面生意。

经过一系列谈判工作， 王填

拥有了台湾统一集团的方便面在

湘潭的总经销权。 一切出乎意料

之外，一切又在意料之中，统一方

便面运到湘潭后， 销售势头出奇

的好。

随着销售网络的不断扩大，

资金成了制约步步高公司发展的

一个主要因素。 如果缺乏强有力

的资金支持， 自己的市场是很难

做大做强的。

为了引进金龙鱼油的经销

权， 当时资金紧张的王填费尽了

心思。 当时， 每次进一批金龙鱼

油， 至少需资金50万元。 想来想

去，王填想到了一个好办法。他与

湘潭另一商家协商， 王填要进货

时，对方给他垫付25万元；等王填

把货销得差不多时资金回笼了，

对方要调货， 王填就把这笔资金

垫付给对方。一来二去，每回做生

意，每回都讲信用。

资金通过这一周转， 收到了

双倍的效益。于是，王填又很快把

金龙鱼的经销权抢到了手中。

遍布销售网完成资金积累

涉水超市首战告捷

5月19日，王填在步步高广场开工典礼上踌躇满志。不到15年，步步高已经发展成雄踞湘赣两省的“区域之王”。

1968年，王填出生在湖南湘

乡的一个偏僻小山村。家境贫寒

的王填读书很努力，1987年考上

了湘潭市商业学校。

就在湘潭商业学校，他的商

业天赋开始显山露水。 一天，王

填去学校附近的商店买课本，听

到一个男学生和店老板为了热

水瓶不保温的事争吵，因为没有

瓶胆，那个店主就要求他再买一

个新热水瓶。一旁的王填想，如果

专门卖热水瓶胆，肯定能挣钱。两

年中， 他几乎将湘潭市大中专院

校的热水瓶胆生意垄断了。

1989年，王填毕业来到当时

非常有名气的湘潭南北特食品

公司。3年后，他被任命为业务科

长。他把金龙鱼食用油、雀巢咖

啡率先引到湖南，连长沙商家也

纷纷来南北特进货。 “改革开放

后，零售业是全国最先开始市场

化、 最先实现市场化的产业。我

记得1994年小平同志南巡后，中

国经济开放再次全方位提速，也

是在那时外资巨头纷纷进入中

国跑马圈地，民营企业也如雨后

春笋般竞相成长。”王填坦白道，

“这是个难得的机遇，1995年我

辞职下海，准备自己开公司”。

“我小时候每天早上都要去

放牛，没有手表，听到村口的高

音喇叭一放乐曲，就知道七点半

了，该是填饱肚子去上学的时候

了。” 王填说，“我每次听到这个

乐曲都很开心，因为有饭吃了。”

后来，王填了解到这支乐曲

叫《步步高》；再后来，王填就给

自己的公司命名为“步步高”。

1995年，王填创立湘潭市步

步高食品公司， 作别旧体制，正

式踏上即将风云变幻的商业大

舞台。

天赋使然踏上商业舞台
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