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近日，记者从国美和苏宁获悉：民营资本进入电信业的“虚拟运营商”
名单已出炉，并已向工信部提起审核。首批虚拟运营商的浮出水面标
志着：民资进电信业终“破冰”。
郑州晚报记者 樊无敌

今年 1 月 8 日，工信部在官方网
站登出《移动通信转售业务试点方
案》，开始征求意见，2 月 6 日，为征
求意见截止日期。

消息公布后，引来一片关注。
苏宁、国美，迪信通、乐语……手机
连锁渠道、家电卖场、电商网站，甚
至一些其他行业的民营公司都向这
里投出了橄榄枝，有报道称，这其中
还有山西的煤老板。

“当时报名的有 60 多家，各行
各业的都有。毕竟这个行业开放
以后，很多人觉得这是一个垄断行

业，可能有很大的蛋糕要去分切，
所以有钱的都希望找到一个有投
资回报的行业，所以感兴趣的不一
定是行业内的，可能还有行业外的
一些有资本的企业。”迪信通高级
副总裁黄建辉说，迪信通也希望获
得虚拟运营商牌照。

据悉，根据工信部的要求，成为
虚拟运营商的企业至少需要满足以
下几个条件：第一要在全国要有众
多的经营场所；第二要有客户服务
系统；第三要有计费系统。

今年6月初，移动、电信、联通相
继发布了洽谈公告：在有转售企业提
出合作意向之日起4个月内，基础电
信业务经营者应(三大运营商)与两家
以上转售企业签署合作协议，也就是
说本月底是最后协议签署期限。

经过 5 个月的竞争和博弈，国
美、苏宁、迪信通、乐语、阿里巴巴分
别与电信和联通都达成了合作；天
音、京东和爱施德也已经与联通签
约。不过中国移动目前由于用户数
量最大，利润最多，在虚拟运营商业
务中最为保守。而腾讯因为不符合

“中资民营企业”的条件没有申请转
售试点牌照。红豆、万达等企因其
主流业务与运营商差距较远，没有

相关经验而被淘汰。
据了解，相关企业与运营商签

署转售协议，并不意味着这些企业
就肯定会获得虚拟运营商的运营资
格，还需要等待工信部今年年底发
放虚拟运营商的牌照。国美称，明
年 1~4 月为转售商与合作运营商的
系统对接期和准备期，从 5 月 1 日起
正式放号，相应产品将于明年上半
年上市。

对此，国信证券报告分析称，三
大运营商如能在两年后拿出各自市
场份额的 0.5%~1%与民资共享，届
时的市场规模将在 62.5 亿至 125 亿
之间。以不到10家企业能获得牌照
计算，每家可增6亿~20亿元的收入。

2014 年，你可能成为苏宁、国
美、迪信通或乐语的手机用户，由他
们来为你量身定做适合的资费套餐
和特色服务。

国美主管通讯业务的副总裁毛
晓军说，国美目前已拥有门店 1600
多家，覆盖全国 300 多个大中城市，
有 9000 万会员，20 多万高效专业的
销售人员，这些都将成为国美在全
国范围内拓展移动通信转售业务的
关键性支撑点。

“虚拟运营商主要可以提供三方
面服务，一是可以将短信、话音、流量
等重新组合为更灵活的套餐，销售给
用户；二是未来一定是流量经营。”苏
宁云商通讯事业部总经理顾伟举例
说，如有个用户喜欢看某个视频网站，
那苏宁可以用免流量、包月的方式给
消费者提供服务。

“三大主导运营商不会参与到
价格竞赛里，因为如果主导运营商
也调低价格，虚拟运营商会被直接

‘挤死’。所以政府层面也会对三
大主导运营商提出要求，让其保持
一个相对稳定的价格。”电信专家
项立刚认为，未来，会给虚拟运营
商批发价，保障其售价可以做到比
运营商更便宜。但虚拟运营商目
前的服务体系相比三大基础运营
商仍有不足。“比如消费者买了苏
宁的号，消费者接触的运营商就是
苏宁，所有的售后服务都要苏宁来
搞定。”

但对运营商来讲，好处是可以
通过虚拟运营商的渠道优势，获得
更多的用户。而用户本身则可以享
受到更好的服务，比如会出现更多
的合约机以及更丰富的套餐。

那么，未来“虚拟运营商”究
竟会如何定价?

“这要基于运营商给出的批
发价。”迪信通董事长刘东海此
前对欧美等地的虚拟运营商进
行了考察，他说：“转售企业拿到
的批发价格在运营商零售价的
四折以下才能赚钱。”

尽管申请牌照的企业颇为
积极，然而，值得警醒的是，靠基
础电信转售业务赚得了钱吗？

“即使拿到虚拟运营商牌
照，也并不等于其虚拟运营业务
会取得成功。”北京邮电大学教
授阚凯力指出，国内虚拟运营商
发展的起步太晚，而且当前虚拟
运营商发展亟待解决的最大难
题便是如何处理好与基础电信
运营商的关系，虚拟运营商租用
三大运营商的网络管道资源，价
格或许将受其牵制，而在零售业
务上，与电信运营商又属于竞争

关系。
博思咨询董事长龚斌也表

示，从国外虚拟运营商的发展来
看，平均用户占有率仅3%，投资
回报的周期较长，移动虚拟运营
商的盈利并不是那么容易。

既然很难赚钱，这些企业怎
么还去积极申请移动转售业务？

“现在，苏宁、国美、迪信
通、乐语等传统渠道企业都受
到电商渠道的价格压榨和运
营 商 直 接 向 厂 商 定 制 的 挤
压 。”电 信 专 家 陈 志 刚 认 为 ，
这些企业一旦接手移动转售
业务之后，手机号能实现网络
客户的身份沉淀，帮助其建立
线上和线下客户的联系，极有
可能进行业务交叉销售，“买
电 器 送 话 费 ”“ 入 网 送 积 分 ”
成为可能利用电话号码增加
现有客户黏性，才是企业更加
看重的。

对于本次苏宁、国美等企业
入围虚拟运营商候选名单，三家
电信运营商对此态度迥异。

“虚拟运营商的出现，基础
电信运营商有压力。”中国联通
董事长常小兵坦承，“不管用虚
拟运营商的方式也好，或利用其
他合作的方式也好，我们能共同
为消费者服务的更好，做大蛋
糕，任何一种方式都是有生命力
的方式。如果不能做大蛋糕，就
是简单的切蛋糕，可能今天吃
了，没有明天。”

“在电信行业过多运营商出
现并不是好事。”中国移动董事
长奚国华说，电信的竞争不能等
同于超市，它有自然垄断性，但
倒过来你无限制发牌照，又会引
来一种社会的低效率，就是重复
建设，所以从电信的竞争角度来
说，实际上它有一个最佳值。

对于进入电信业的挑战，苏
宁云商总裁金明说：“虚拟运营
商，核心硬件和技术均在三大运
营商手中，所以真正考验企业的

还是内容提供能力和服务能
力。”在谈到内容开发能力时，金
明说：“虚拟运营商要能为电信
市场提供针对细分人群的服
务。比如美国的维珍移动，利用
自身在交通、经济、音乐等领域
的市场影响力，与电信运营商、
终端供应商、内容提供商合作，
为消费者提供低价、时尚的资费
及内容服务，苏宁要做也要做到
这样。”

“与基础运营商比较，连锁
卖场有着明显的优势：首先家
电连锁卖场拥有黏性较强的客
户群体，客户二次购物的比例
很高；其次，拥有丰富的渠道及
营销经验；再次是与国内三大
运营商均有良好的合作；最后
是大型连锁卖场已经形成了较
强的品牌影响力。”谈到连锁卖
场涉足通讯业务，家电行业观
察人士梁振鹏认为，最大的考
验是能不能开发出受到用户欢
迎的移动通信产品，这是成败
的关键。

虚拟运营商，是指拥有某种或者某几种能力（如技术能力、设备
供应能力、市场能力等），与电信运营商在某项业务或者某几项业务
上形成合作关系的合作伙伴，电信运营商按照一定的利益分成比
例，把业务交给虚拟运营商去发展，其自身则腾出力量去做最重要
的工作，同时电信运营商自己也在直接发展用户。
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新闻事件 民营企业向电信行业投出橄榄枝

事件进展 虚拟运营商放号已经进入倒计时

市场期待 未来国美、苏宁有望自己定话费

面临挑战 深度内容提供与服务能力是关键
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