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电商指路便利店新模式
曾经对便利店敬而远之的湖南零售巨头步步高，现在

有一个宏伟的目标，就是今年内在湖南开出1万家便利店，
2020年全国开出10万家便利店。王填在全国“两会”期间
接受北京商报记者采访时表示， 现在国内便利店都不赚
钱，单纯开便利店是有问题的，步步高现在尝试把电商和
社区服务结合在便利店上面。

王填透露， 前几年就有外资便利店巨头来湖南找其合
作，但当时在大卖场和超市业态经营得风生水起的王填认为
国内便利店的发展机会还未到，“现在电商的发展让我觉得
机会到了”。步步高在去年初上线了云猴平台，主要探索本地
购市场，刚刚上线了跨境电商，4月还将推出生鲜品类。

王填表示，步步高是电商领域的后进入者，将更多地
探索垂直细分市场。在王填的规划中，云猴是一个综合了
会员、物流、支付的平台，而不仅仅是个电商，“把便利店的
发展同云猴结合，做了最后100米的解决方案”。

今年内1万家便利店并不是一个容易完成的目标，王
填表示，直营和加盟将同步进行。除了亲自开店，步步高还
将当地的便利店品牌做整合，为一些非步步高的便利店提
供商品和配送，将其信息纳入云猴的大平台上。步步高便
利店的另外一种形式是基于手机端的“微便利”，通过招纳
小区代理，让居民自提在本小区就可以实现，然后对小区
管家给予5%-10%的佣金提成。此外，王填还设想大篷车
的形式，将便利店流动在社区和写字楼之间。不管哪种形
式，便利店业态对后端供应链的要求都一样严格。

步步高可以通过分布全省的庞大便利店网络和微便
利配送等多方综合的解决方案，2015年的目标是使常温商
品的物流成本控制在3.5%、低温控制在5%左右。对于销售
日用消费品的电商来说，总体做到15%的毛利率都非常困
难。王填介绍，已经做好物流和供应链的准备。同时，步步
高和日本、 韩国等企业合作建立了数万平方米的中央厨
房、米饭工厂、烘焙工厂等。

在王填看来， 步步高多年的积累已经具备商流优势，
现在加上物流，可以实现对便利店在商品供应和配送上都
支持，最终做到末端合流。
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创业20年，拥有超市、大卖场、百货、便利
店、购物中心等多业态门店400多家，以湖南为
圆心，陆续开拓收编江西、广西、贵州、重庆、四
川等地零售市场，2008年成功登陆深交所，步步
高被誉为中国“民营超市第一股”，去年销售超
过270亿元。

全国人大代表、 步步高商业连锁股份有限
公司董事长王填也被称为“西南零售之王”,不过，王填现在更愿意让人提起的称
呼是步步高云猴网董事长。一手是多年打下的线下零售江山，一手是刚刚进入
的电商江湖。 王填认为，如果传统零售仍不改变以前的模式，等于自废武功。为
此，王填已经开始了新的游戏，以线上的云猴平台和线下的便利店为节点，将消
费者的日常商品消费和服务消费连接在一起。 而云猴平台将以手机App形式为
主,结合PC端,联合生活服务类商家,打造O2O本地化生活服务平台。

作为典型的湖南人，王填野心勃勃，“线下店就偏安西南一隅了，线上要扩展
到北上广深甚至全国”。王填有一个新梦想：希望让云猴改写互联网江湖格局，在
BAT（百度、阿里、腾讯）的基础上形成BATY（Y指“云猴”）的新格局。

王填：
突破电商售假法律盲点

全国人大代表
步步高董事长

王填

北京商报：您今年的提案主要涉及哪些
领域？

王填：今年我参加全国“两会”，主要提
出样两份议案———《关于建议电商平台代扣
代缴税费，消除电商与实体店双重标准的议
案》、《关于规范电子商务平台、 杜绝假货交
易的建议》。

电子商务中存在的诸如偷税漏税、假冒
伪劣、知识产权被侵犯后维权难、售后服务
难等问题，很大的一个问题就是此类侵权的
商家隐身于网络之后，很难找到他们，维权、
打击都很困难。基于此，从源头治理，提高电
商平台对入驻商家的监管，对商家的资料必
须进行审查， 并要有强有力的制约机制。另
外，应该禁止刻意低价的恶性竞争、规范相
关法律，切实保护电商领域知识产权。讲究
“廉价省利”的中国电子商务发展，给其他正
规经营、讲究自主创新能力的商家或者厂家
带来劣币驱逐良币的倒逼压力。

北京商报：作为一个实体零售的代表，您
已经连续两年在电商领域提出议案，为什么？

王填：作为一个实体企业，我们从线下
往线上转型，我一直对互联网零售和电商抱
着一个拥抱的态度。中国电子商务交易的规
模已经突破10万亿元的总量，但是电子商务
交易的规则、国家的法律法规严重滞后于交
易规模的增长。

希望这种交易的规则能够跟上交易的
发展，特别是对于消费者而言，希望在保护
消费者的权益方面，线上和线下实行的是同
一标准，而不是双重标准。也就是说，一个法
律不应该在线上和线下分为“一国两制”，线
下是严格遵循法律，但线上企业有时候交易
的规则变为法律的一个盲点地区。

北京商报：步步高去年上线了云猴网，目
前运营的具体情况可以介绍下吗？

王填：电商的痛点一个是假货，另一个

是物流成本高，尤其是后者直接导致了电商
现在只能是烧钱， 短期内根本不能盈利。因
此，步步高作为传统企业，做电商是要从自
己的优势切入，一个是商品，一个是供应链。
电商行业从仓库到消费者的物流配送成本
平均在12%－15%，对于销售日用消费品的电
商来说，总体做到15%的毛利率。

步步高电商业务的年销售额大概在10亿
元，占到上市公司整体业绩的5%左右。下一个
五年，步步高希望线上线下各占50%份额。

北京商报：今年初步步高也开始做跨境
电商了，这是一个很热的领域，您怎么看待
跨境电商在国内的前景？

王填： 跨境的风险在于政策的变化，同
时对企业的采购能力要求比较高。 今年，我
的其中一个议案就是结合政府工作报告当
中提到的要扩大跨境电子商务试点城市。目
前跨境电子商务有5个地方是试点， 我们希
望跨境电子商务的试点城市能够扩大到中
西部地区省份。

3月3日上线了云猴全球购，3月3日-7日的
4天里，跨境电商这块业务的订单量已经超过
1万， 而且来自湖南以外的消费者接近40%。
这超出我的意料，说实话，当时这块业务底
下人让搞的时候我并不是很赞同。

北京商报：对于电商，步步高还有哪些
规划？

王填：4月底还将上线云猴生鲜，未来步
步高的线上将着重发力本地生活、全球购和
生鲜三大垂直细分市场。云猴生鲜将面向全
国市场，定位为中高端线上生鲜，生鲜上跟实
体店形成差异化。每一个商品都可以溯源，我
们将选择从大米、水、鸡蛋、蔬菜等10个最民
生的品类开始，每个品类精选5个单品。现在
还是实体店重一些，我希望在下一个五年，步
步高线上线下业务可以平分天下， 进入一个
新的平衡。 北京商报记者 邵蓝洁
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消费权益线上线下应统一标准


