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网购族，认清“网络专供”再掏荷包！

为避免线上线下利润互搏 厂家生产“电商专供款”已成为业内常识

� � � � � � �

实体店网络款哪个更赚钱？

� �

记者多方求证得知， 为了避开实

体店和电商两个销售渠道的左右手互

搏， 针对不同的消费群体进行差异化

经营，已经是不少企业的选择。网店如

果只卖线下的产品款式，为了不影响

实体店的销售 ，就要做到与线下同

款同价 。 当线上的销售额达到一定

规模时， 又会影响线下品牌加盟店

的业 务 发 展 ， 因 此 多 数 品 牌推出

“专供款”以平衡电商、折扣店和专柜

的发展。

而记者走访比较得知 ， 网络专

供款的销量则明显好于实体店。 “一

般来说， 进商场正价店的利润扣点是

20%~35%

，而进电商网站的利润扣点

是

15%

左右。 再加上电商网站的运营

费用比商场正价店低近茧自缚

/3

左

右，所以网络专供款更具有优势，是不

少企业的现金大牛。”山东大学专注研

究网络营销的王宾老师如此推测。

（据《广州日报》）

中国电信推出国内“一卡双号”业务

� � � � １０

月

１１

日， 中国电信通过官方

微博宣布向用户推出“一卡双号”业务。

该业务可在一张

ＵＩＭ

卡上承载分别归

属两个不同省级行政区的手机号码。

据中国电信客服人员介绍， 除集

团网、校园网等特定群体外，其他预付

费和后付费客户均可办理此项业务，

每个主号码可申请开通一个虚号码。

开通“一卡双号”业务的用户，其

主号码和虚号码都可以作为主叫号码

拨打、接听电话，收发短信。据介绍，虚

号码的归属地由用户根据需求自行设

定， 但必须不同于主号码所在的省级

行政区， 当用户处于设定的虚号码归

属地呼出电话时，将自动使用虚号码。

据了解，中国电信此次推出“一卡

双号”业务，是为了方便经常往来两个

地区并拥有较多通信需求的客户。 开

通该项业务的用户在全国范围内拨

打 虚号码归属 地的电话资费为

０．１

元

／

分钟，但此业务只针对拨打虚号归

属地电话有优惠，当被叫时，仍执行主

号码所使用的套餐资费。此外，虚号码

不共享主号码的语音时长及短信包，

也不能办理增值业务及程控功能，只

有在费用上与主号码合账计算。

（据新华网）

工信部重申：不得收取选号费

� �

买部

1

万多元的手机，即可获赠诸如尾号是

999999

的手

机靓号。顾先生在某手机大卖场一下子花

9

万多元买了

8

部，

商家却称要先预存

10

万元话费才能给靓号

SIM

卡， 使用

3

年后还得交

50

万元续约金……日前， 工业和信息化部公布

《关于废止和修改部分规章的决定》，再次明确“电信业务经营

者不得向用户收取选号费”。

目前我国施行的《电信条例》和《电信网码号资源管理办

法》中，均禁止电信经营者“向用户收取选号费”和“以任何方

式限定电信用户使用其指定的业务”。 然而，工信部出台 《电

信网码号资源管理办法》

10

年以来，屡禁不止的“靓号”收费

和变相收费、 加价现象不断侵害用户权益。 在电信运营商内

部，“台面”上的说法是“靓号”资源并不明码标价，而是先到先

得。不过一些新号码段投入使用后，“靓号”总是很快被一些代

理商“承包”掉，记者还看到甚至出现了相当数量的网站，专门

提供手机选号服务，以此牟利。 电信号码段资源属于国家，属

公共资源，天价手机号的出现，实际上背离了其公共属性。 业

内人士指出，此番工信部发文“叫停”，将有效地遏制这些“灰

色地带”。 （据《解放日报》）
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手机预存的话费，除了每月自动扣除月租费之外，还能享

受高达

8%

的收益，你会心动吗？

在互联网“宝宝军团”收益率几乎全线破

5

后，运营商们

把竞争的战火烧到了话费理财。目前中国电信已推出添益宝，

中国联通推出话费宝、沃惠宝，中国移动也推出和聚宝，三家

运营商都已走上互联网理财道路， 运营商无偿占用用户流动

资金的时代彻底终结。

运营商与用户最直接的资金关系便是话费。 预存话费送

手机、预存话费送话费等通信行业通行的营销做法，会在手机

用户的账户中产生一定的沉淀资金。 按照“宝宝”类产品的逻

辑，话费沉淀资金可以为用户带来额外的理财收益。

三家运营商的理财产品正是 “打起了手机话费的主意”。

今年

5

月， 深圳联通与安信基金推出话费宝被业内认为是运

营商推出的首个“宝宝”，盘活了客户原先沉淀的话费。最新推

出的中国移动和聚宝中的资金则可签约绑定手机， 当手机话

费余额不足时，自动赎回和聚宝货币基金充话费，相当一个资

金增值的话费“副账户”。

业内人士表示，运营商需要延伸“智能管道”附加值，互联

网金融产品只是第一步， 还需要考虑其他更多的增值服务类

型。 （据《浙江日报》）

手机安全报告显示：

隐私获取类病毒猛增

威胁手机使用安全的病毒当前处于活跃状态， 最新的一

份报告显示，隐私获取类病毒发展呈现提速趋势，支付类病毒

的危害正在增大。

根据腾讯移动安全实验室最新发布的《

２０１４

年

８

月手机

安全报告》，隐私获取类手机病毒的占比猛增至

３４．６２％

，环比

增长

３．６５

倍。 与此同时，恶意扣费类手机病毒占比则从

７

月

份的

２４．７９％

下降至

１２．７４％

。 腾讯手机管家安全专家分析，由

于

Ａｎｄｒｏｉｄ

平台采取开放模式， 导致大量手机病毒得以违规

读取用户个人隐私信息，这是该类手机病毒猖獗的主要原因。

而恶意扣费类病毒大幅下降是因为运营商的监管越来越严

格，让此类病毒无机可乘。

腾讯手机管家安全专家表示， 当前手机支付病毒危害性

正在增大值得警惕。此类病毒集中表现为两大类，一是冒充网

银、支付、购物、社交等应用，诱导用户输入银行账号密码信

息，然后再通过病毒拦截、转发手机支付验证码等方式窃取资

金。 二是通过伪基站发送钓鱼诈骗短信， 诱骗用户安装病毒

ＡＰＫ

，再通过带毒

ＡＰＫ

后台偷偷拦截用户重要短信，盗取用

户资金。

该报告显示， 电子市场与手机论坛病毒来源渠道比例达

到

２０％

、

１７％

。 二维码渠道病毒在持续增长，达到

１３％

。

专家建议，手机用户下载手机

Ａｐｐ

要到正规、安全的电

子市场下载。面对越来越多的手机支付类病毒，用户应下载安

全可靠的防护软件，避免遭受经济损失。 （据新华网）

通信运营商竞争升级

手机话费也能理财

� �

国庆长假刚刚过去，一大波电商优惠促销又袭来！ 不过，网购族在按捺不住“剁手”冲动时，要小心“网

络专供款”出没。 在大到家具家电、小到柴米油盐都可以通过电商网购搞掂的情况下，记者调查得知，为了

避免线上线下两个渠道的利润互搏，不少厂家生产专供电商渠道销售的“专供款”已成为业内的“常识”。

业内人士表示，消费者切忌一味相信电商网站让利低价折扣的“美言”，最好在下单前将线上线下的商品

货比三家，谨慎购买。
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电商专供款已成公开秘密

� �

“以后再也不相信打三折了！本以

为赚到了，结果却是网络特供款！ ”上

周， 张小姐在某电商网站为父母分别

购买了某品牌的羊绒保暖衣， 当时只

看到了价格仅为实体店的三折， 便果

断出手。 结果货到之后才发现质量比

实体店的差很多。

“实 体 店 内 的 含 绒 量 显 示 是

70%

， 可是网上卖的却只显示

30%

含

绒量，手感也差很多。 ”当气愤的张小

姐和店主理论时，销售人员却表示“这本

来属于网络专供款，所以才会打三折”。

而在大型家电的类别 ，“差别供

货”早已不是秘密。记者在采访中了解

到， 厂家为爱打价格战的电商渠道单

独定制“专供机型”在行业内已是公开

的秘密。 “同一个厂家生产的平板电

视、冰箱、洗衣机等产品，供应给实体

卖场和电商渠道的货并不一样。”一位

在广州从事某品牌家电销售的资深人

士告诉记者，“即使是同一型号的产

品，‘电商版’ 在外观设计、 液晶屏类

型、底座选材、能效等级上也都会有不

小差距。 ”

另外，记者搜索得知，甚至连金银

饰品、 私家汽车等也推出了 “网络专

供”。
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“网络专供”是否靠谱？

� �

“专供”是否会成为低价劣质的代

名词？记者从电商和折扣店了解到，一些

商品会直接标明是否为专供款，另一部

分则是混在普通商品中一起销售。

对此， 一位不愿透露姓名的品牌

服装公司市场部负责人介绍， 网络专

供款和实体店是商家针对不同的消费

群体作出的营销策略，“部分产品只在

设计、款式、功用上会有所区分，相当

于两条产品线，质量都有品牌保证，不

会相差太大， 因此没注意过要另外说

明。 ”此外，专供款不允许在正价的实

体店销售， 尤其是网络专供款只可以

在电商销售。

记者搜索得知，例如森马、哥伦比

亚、欧时力、圣迪奥等品牌，均推出了

电商专供货品。 而对于一些商家以次

充好，利用“网络专供款”作为低劣产

品挡箭牌的情况， 某电商平台提醒消

费者，如果遭遇以次充好的卖家，可以

向其投诉。
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现象

:
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质量

:

>>

利润

:


