
微信收费牵动着各方的敏感神经。虽然腾讯一直

把微信收费的报道称为“假新闻”，但是微信或要收费的

消息还是不胫而走。

3 月 31 日，工业和信息化部部长苗圩公开表示，微

信有可能收费，但不会大幅收费，目前，工信部已经要求

运营商提交相应的解决方案。

此前，三大运营商对微信能否收取额外服务费的争

论闹得沸沸扬扬。工信部的介入，令微信收费或成定局。

事实上，微信已经成为腾讯公司“甜蜜的烦恼”：既受

到用户热捧，又因分流移动运营商的利润而遭到反击。

如果拥有 3 亿多用户的微信要收费，那么收费标准

是什么？应该向谁收费？

分流运营商利润

2011 年年初，微信面世。微信既非腾讯的原创，也

非首发，却靠平均 1.15 周就发布一款创新软件，最终超

越对手。目前，微信用户已经超过 3 亿。

“微信可能是迄今为止中国互联网用户数增速最快

的在线通信工具”，曾在一家 A 股上市网络信息安全公

司担任市场总监的张永利告诉《中国贸易报》：“创新和

用户体验是微信成功的关键，微信为用户搭建了一个广

度与深度并存的社交平台和极其简单的沟通方式。”

2012 年，微信增加了视频和语音通话功能，更是撼

动了电信运营商的传统业务根基。张永利认为，微信持

续不断的微创新使腾讯与三大运营商的关系更加紧

张。因为微信使用量的暴涨并未给运营商带来收益，民

营企业产品创新动了央企的“奶酪”。

艾媒咨询最新发布的《2013 年中国春节拜年信息渠

道调查》显示，2013 年中国春节期间，通过微信拜年的用

户在手机用户中的比例达到 58.2%。显然，微信把短信

逼到了墙角，比起单一的短信文字，微信可以群发文字、

图片、声音、视频，甚至可以做到视频通话和实时对讲。

更重要的是，微信的这些运用几乎都免费。

另有数据显示，受微信等 OTT（“Over The Top”的

缩写）业务影响，2012 年，中国手机用户人均短信发送量

下降 9%，这意味着三大运营商每年要减少几十亿元甚

至上百亿元的收入。

微信的快速发展，令运营商沦为通道，中国移动总经

理李跃为此惊叹，再不改革就会被微信革命。之前，中国

移动曾指责微信占用大量信令资源 (一种代表用户在线

的数据)，有“免费搭车”的嫌疑，强烈要求额外收费。

收费标准不清晰

“信令资源占用问题确实存在，但并不足以成为微

信额外收费的理由。”张永利认为，如果是用户付费，则

意 味 着 3 亿 多 微 信 用 户 要 向 运 营 商 缴 纳 巨 额“ 过 路

费”。 而且三大运营商已经收取了流量费，再收费就是

重复收费。

中国邮电大学教授阚凯力也表示，微信与微博、手

机邮件的工作原理一样，都占用一定的信令资源，如果

只对微信强制性额外收费，可能造成价格歧视，有碍市

场公平。

“信令冲击运营商网络的事情主要发生在 2G、2.5G

网络上，而微信带来的流量高于资源占用。”腾讯控股董

事会主席兼 CEO 马化腾如是强调。

但也有人持相反观点。比如中国移动互联网产业

联盟秘书长李易认为，建立数据通道，就像修高速路，建

设和维护都需要成本，运营商的要求天经地义。电信运

营商向 OTT 业务收费，这也是许多国外电信运营商梦

寐以求的事情。

IT 电信资深分析师付亮表示，收费标准是一个大问

题。目前，很多微信用户选择在 Wi-Fi 网络上使用微

信，一些 OTT 产品也支持在 PC 端甚至网页使用，要计

算信令、流量占用，需要建立一套全面科学的收费制度，

这并非易事。微信与电信运营商的共存状态将会持续，

运营商对微信收费短期内难以实现。

据张永利推测：虽然运营商向微信收费或成定局，

但对于收费标准至今尚没有一个清晰的方案。即使工

信部同意对微信收费，也应该是对微信的额外收费并非

针对用户，而是三大运营商向腾讯收取，微信对普通用

户可能仍会免费使用。

记者也从腾讯公司了解到，腾讯公司肯定不会就微

信的基础服务向用户收取费用。

琢磨先生 v：微信其实是占用了流量，

我们绝对不是在免费使用。如果微信还要

重复收费这个恶端开启后，那微博是不是也

要收费？因为我现在基本都在用手机客户

端发私信。那各种导航软件是不是要收费，

因为占用了国家的卫星资源……难道真如

李承鹏所言，每个官员的身体里都安装了一

台 POS 机？嘴上耍人民，手上刷人民？

吴稼祥 v：微信收费，一片哀鸿。官媒

为何不痛斥其“ 傲慢”，某总编为何不为民

请命？说到底，还是经济意识形态在作怪：

国企第一等级，外企第二等级，民企嘛，第

三等级喽。整天看《旧制度与大革命》，应

该长点历史智慧。不错，中国的第三等级

现在都怀揣绿卡，谁说它不会变成选票或

者呐喊呢？

贺江兵v：蹊跷的是，微信的开放商腾讯

从未考虑收费，但是，看似不沾边的部门纷

纷跳出来呼吁收费，首先是国家发改委专家

说短信收费所以微信也要收费，联通董事长

称运营商向微信等 OTT 服务商收费，工信部

部长也发话要收费。首先，微信影响了移动

联通的利益；其次可以增加税收；两次怎能

便宜百姓？

君子立德-姚为 v：微信是不是该收费，

那是企业自己的事，只要不违法，政府别干

预。企 业 家 愿 意 学 雷 锋，管 人 家 干 啥 ？ 觉

得有获利机会，也是人家劳动和付出应得，

自有市场法则自然调节。至于发泡塑料解

禁，专家论证、法理依据咱不懂，反正觉得

那玩意不好，是猪都知道的事，是不是该管

管这个？微 话 题

微信也成POS机？
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财经动态

■ 本报记者 陶海青

公司观察

西凤酒集团高层人士变动传闻

成真。日前，多个消息渠道披露，西

凤酒集团董事长、股份公司董事长

喻德鱼离任，另一当地国企负责人

秦本平接任西凤酒集团、股份公司

董事长。

接近西凤酒股份公司的知情人

士透露，“喻德鱼离任，西凤集团说法

是喻德鱼退休，事实上，西凤酒股份

公司 2011 年亏损 4.2 亿元是诱因”。

此说法未获喻德鱼方面证实。

2011 年 12 月底，西凤酒股份公

司召开董事会，公司 2010 年实现营

业 收 入 15.65 亿 元 ，但 企 业 累 计 亏

损超过 4.2 亿元。但母公司西凤集

团 销 售 收 入 为 30.25 亿 元 ，利 润 为

1.55 亿元。

西凤酒股份公司出现巨亏，此

时，该公司正计划上市。自 2009 年

正式改制重组以来，西凤酒先后两次

增资扩股，引进了 9 家战略投资者，

共募集发展资金 10 亿元。中信产投

以 3.6 亿元的投资，占增资后 15%的

股份，成为该公司第二大股东。

西凤酒换帅集权加强自营直营

保温杯生产企业哈尔斯日前发

布公告称，公司已完成许可经营项目

变更，增加家用电器和玻璃制品的经

营项目。对此，哈尔斯董秘办工作人

员向网易财经表示，哈尔斯方面近期

推出了一项可以保温的电水壶小家

电，因涉及家用电器行业，特增加了

相应的经营项目。“不排除今后再推

出相应的小家电产品”。

哈尔斯方面此前发布的年报显

示，公司 2012 年营业收入为 5.31 亿

元，同比增长 3.14%；归属于上市公

司股东的净利润为 4075.85 万元，同

比 下 降 18.86% 。 对 于 净 利 润 的 下

滑，哈尔斯方面指出是因为公司去年

加大品牌建设、营销渠道拓展、员工

薪酬提高等带来的销售费用、管理费

用同比增幅较大。

哈尔斯去年净利下滑 或进军家电产业

在经历娃欧商城开业不利风波

之后，娃哈哈董事长宗庆后日前重申

了娃哈哈做零售业的决心。

他表示，娃哈哈母公司不会上市，

现在娃哈哈是全员持股的，一元钱的

股份分红可以分八毛。但是百货零售

项目将会通过上市募资，因为百货零

售业投资数额大，并且投资回报率也

没那么快。针对国内电子商务风潮，

娃哈哈却反倒做传统零售。宗庆后表

示，电子商务的东西比较便宜、方便，

但不是所有的东西都可以通过电子商

务来卖，比如饮料，送饮料的成本太

高。另外，电商也存在假冒伪劣产品

多的问题。电子商务和传统零售各有

各的长处，会共同发展。

娃哈哈零售百货谋求IPO 宗庆后称有存款无负债

日 前 ，斯 柯 达 发 布 的 2012 年 财 报 显 示 ：

2012 年，斯柯达全球销售 93.92 万辆，同比增长

6.8%；销售额达 104 亿欧元。斯柯达董事会主

席范安德在于姆拉达——博莱斯拉夫召开的

年度新闻财报发布会上明确指出，“2012 年，中

国仍然是斯柯达汽车最强劲的单一市场，销量

占其全球市场的四分之一。”然而伴随欧洲市

场的持续疲软，斯柯达必将加快在中国市场的

发展步伐。据接近斯柯达中国的业内人士透

露，命运多舛的斯柯达进口车业务即将正式启

动，4 月上海车展之后，斯柯达进口车在中国的

第一家店即将正式开业。

进口车早已到港

在 3 月初举行的日内瓦车展上，范安德就

曾公开表示：“今年下半年，斯柯达将进口昊锐

旅行版和 Yeti 两款新车到中国销售。”对于斯柯

达进口车即将率先引进的车型早就不是什么

秘密，早在今年 2 月份，这两款斯柯达进口车就

已到中国港口，只是秘而不宣。

斯柯达 2012 财报显示，Superb（昊锐）是斯

柯达旗舰车型，2012 年，中国消费者购买了 4.2

万多辆昊锐，占 Superb（昊锐）全球销量的三分之

一。而斯柯达 Yeti 是一款小型 SUV，2012 年实

现销售 8.74 万辆。业界认为，斯柯达进口车率

先引进昊锐旅行版和 Yeti 也正是看中了旅行车

和小型 SUV 近年来在中国市场的上升势头。

销售模式扑朔迷离

目前，在斯柯达进口车销售布局中仍不清

晰的还是销售渠道的模式问题。去年，斯柯达

管理委员会营销及销售执行董事安世豪来华

时就对外透露，斯柯达进口车将依赖大众进口

车和上海大众两个销售渠道，采用“店中店”的

模式进行销售。

不仅如此，最近业界又传出消息称，斯柯

达在华进口车的规划已经完成，将于今年 4 月

正式启动，计划年内建立 8 家进口车销售店，至

于店面模式是小型城市展厅还是 4S 店模式还

不确定。斯柯达进口车销售渠道模式再次深

陷谜局。记者多次联系斯柯达中国相关负责

人，电话一直没有接通。

为何斯柯达进口车网络渠道建设问题一直

扑朔迷离？最直接的原因，是由于斯柯达的产

品线并不丰富，目前在售车型仅有明锐、晶锐、

昊锐三款车型，若单独为进口车开辟渠道，无论

是从投资回报率，还是从经销商盈利预期，都难

以为继。为此，之前传出将在大众进口和上海

大众店推行“店中店”模式。一方面，满足大众

进口车的收权意愿，另外一方面，斯柯达进入中

国以来更多是仰仗上海大众这棵大树，同时销

售高端进口车对于上海大众斯柯达店来说也能

起到提升品牌的作用，上海大众也乐意。

而对于目前出现斯柯达进口车也有可能

出现单独建立进口车销售店的消息，业内人士

分析认为，估计是斯柯达中国觉得“店中店”模

式是寄人篱下，利益的博弈还是难舍独立。业

界专家建议，其实，斯柯达进口车不妨效仿西

雅特模式，依附现有品牌建立城市展厅，也能

有效降低风险成本，同时也能起到提升品牌影

响力的目的。

经销商“不太感冒”

北京一家大众进口车店销售顾问表示：“截

至目前，还没有接到要销售斯柯达进口车的任何

消息。”一位不愿意具名的大众进口店负责人直

言对于斯柯达进口车“不感冒”。这位先生表示，

“一方面，斯柯达品牌影响力小，另外一方面，即

将进口的昊锐旅行版和 Yeti，无论是旅行车还是

小型SUV，甚至Yeti的轴距只是2578mm，不说别

的，这个展厅里就有更多其他选择。”之前就有业

界爆出，大众进口经销商受困库存压力，面临亏

损危机，如果斯柯达进口车不是一个可以赚钱的

香饽饽，估计真是无暇顾及。

此前，范安德发布的斯柯达中国五年计划

表明：五年后，斯柯达在华销量要翻番，车型要

进一步丰富，中国市场销量在斯柯达品牌中占

有的份额要提升到 40%。斯柯达进口车将为此

做出多少贡献，让我们拭目以待。 （北 晨）

斯柯达进口车销售模式扑朔迷离
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微信或收微信或收费 腾讯能否顶住压力顶住压力？？

微信收费，言之过早

微信是腾讯颇具竞争力的产品，寄托着腾讯国际化

的宏伟蓝图。

在微信收费标准和商业化模式尚未定型之前，腾讯

仍需要持续负担高昂的成本费用，这也是对其盈利能力

的一大挑战。

在互联网领域，谁收费谁死已经成了惯例。微信一

旦收费，腾讯必将流失部分消费者。

虽然工信部表态，严禁利用垄断地位遏制微信等增

值服务，但让一个企业向本来免费提供的服务收费，本

身就不合理，这是在维护运营商的垄断利益。

在市场经济中，企业的产品是免费还是收费，是企

业的权利，政府无权干涉。腾讯能抗住压力吗？

让腾讯向用户收费，无非是想限制人们使用微信，

并令运营商自己的短信业务从中获益。如果不能把三

大运营商收取的费用转嫁出去，那么微信就将变成腾讯

的财务黑洞，构成致命打击。腾讯又能扛多久？

记者手记记者手记


