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_E5_A4_A7MBA_E7_c70_158842.htm 时针已指向零点，这里却

依然热闹非凡。姑娘摇着婀娜身段，敲击鼓点，笑逐颜开；

小伙子端着“机枪”，连扣扳机，“敌人”应声而倒；还有

人专注投篮，百投不厌⋯⋯在万达广场一楼的娱乐空间，老

板维军笑眯眯地说，每到周末人更多，挤都挤不动。 2003年

电玩行业已日薄西山，他却高调介入，成为全国“电玩连锁

第一人”。两年下来他不但在本土迅速立稳，更冲出湖北，

在杭州、哈尔滨开出3家连锁店，而按今年的开店计划表，他

又在北京等五六个大城市地图上画了圈。每开一个店的投资

，大约在500万元左右。但资金并不是维军担心的瓶颈，“愿

意投资的外来资金，排着队呢！”玩玩闹闹的电玩娱乐，竟

可玩出这么大的产业？ 路边摊打败绅士台球 300万血本无归

来源：www.examda.com 在外贸企业工作多年的维军，下海在

老本行内挖到人生的第一桶金。他是个台球爱好者，但找不

到一个高档次的下杆之地。维军就想：台球行业不成规模，

如能建成高档豪华的台球娱乐室，应能将行业需求全部归于

自己旗帜下。起源于英国的台球运动，本来就是高雅和健康

的绅士运动，他要让这项运动回归本来面目。“行业规矩，

要由我来定！”维军野心勃勃。1996年，他和几个志同道合

的朋友筹资300万元，在大智门火车站附近开了家“中英台球

馆”。高档地毯，两万多一张的进口球桌，员工中专以上学

历，服务精细，定价当然也很高，一小时28元，创下武汉台

球室天价，消费一次，没有100元下不来。起初很多人来尝新



，生意还不错，但后来每况愈下，最终只剩一些“铁杆”爱

好者光顾，70多张台位每天八成蒙灰。维军反思，自己总想

定位在市场最前端，而台球运动进入中国后，已经异化成普

通的群众运动，五毛一盘的路边球摊，最受欢迎。自己固守

高端，无异缘木求鱼。1998年夏天，维军不得不结束经营，

将店面挥泪甩卖，300万元所剩无几。说是“挥泪”，其实只

是调侃。虽说亏了300万元，维军心态尚好。“我比较认命，

相信自己是个做生意的材料。胜败乃商家常事，而东山再起

，定会有时。” 行业谷地遍撒黄金来源：www.examda.com 生

意受挫后的维军，1999年考上了武汉大学MBA，积聚力量。

同时，他开了家小型电脑公司。周末要上课，平时白天谈生

意，晚上学习。维军又是班上年龄最大的学生，还担任班长

一职，考试成绩肯定不能差，但工作又十分繁忙，睡觉对于

当时的他来说是一件很幸福的事情。读完MBA课程，维军去

上海一个外资IT公司任高级管理人员。其间，认识了很多IT

界朋友，其中包括游戏机产业上端资源，即设备提供商。出

差在香港时，朋友满怀神秘地说，要带他去个“好玩的地方

”。到了目的地，他却发现只是个游戏机城。但其中的热闹

程度，让他大跌眼镜。“为什么内地的电玩市场奄奄一息呢

？”内地的电玩市场，是个没落的市场。机器老旧，让它失

去了市场吸引力，老板们偷偷地让游戏涉赌、涉黄以吸引顾

客，并容纳未成年人，但这样又遭到监管部门封杀，在社会

上也声名狼藉，陷入极度萎缩的局面。而香港、台湾等地的

市场，将电玩发展成健康的娱乐项目，这让维军大受启发，

能否逆势而上，进军电玩产业？或许行业的低潮，反而是市

场契机？这个行业，经历了太灰暗的低潮时期，当投资者来



到时，设备供应商十分愕然：“市场这么差，你还敢投资？

”2003年，维军找到广东番禺一个模拟机的老板，他过去业

绩在国内首屈一指，但2000年后受国家限制，业绩变差。维

军对他说，社会对娱乐产业有需求，电玩服务商不能缺席，

他准备发展绿色电玩。听罢他的分析，这名供应商十分振奋

，立刻表态：我先免费给你100万元的精华机台。维军笑了，

他的算盘没有落空：行业谷地，成本果然最低。基本没有花

钱，他就引进了国内最好的游戏机。 多方位包装锻造现代娱

乐企业来源：www.examda.com 说起导游，你一定不会陌生，

但“游导”，会是什么职业呢？经过一整年的酝酿，2004年7

月“神采飞扬”在武汉万达商城一楼开张，维军立志将电玩

锻造成阳光健康的娱乐运动。他将自己的顾客群体定位于18

到30岁的青年，并杜绝未成年人入内。他大量选择了国内外

最新的运动系列机器，比如跳舞机、篮球机、打鼓机、开车

等，作为主流精华机型，营造一种动感飞扬的气氛。企业形

象方面，他进行了一整套规划，要让人们对电玩的作坊形象

，转变到朝气蓬勃的娱乐企业上来。过去的电玩业，只是摆

个收银台，靠好机器设备，不声不响等着卖牌子。而他专门

成立市场推广部，进行品牌建设，找米下锅。开业之初，他

组织了一场跳舞机比赛，以电视宣传及丰厚礼品为“诱饵”

，上百名专业玩家报名参加，而观众多达数百号人。当比赛

在万达广场上举办时，青年人手舞足蹈，围观者人声鼎沸。

网络游戏比赛并不鲜见，但这是电玩行业首次大型活动，引

起了轰动。维军还和目标顾客趋同的知名品牌开展互动。比

如向江汉路周边麦当劳、KTV城、健身会所赠送有价赠券，

吸引顾客前来体验，和强手联合，提高知名度。而这也能让



这些店面的顾客得到附加服务，自然一拍即合。在特定节假

日，维军会将设备摆放到新世界百货的店堂，让顾客免费玩

耍。每当此时，排队候机的人便站了长长一条，神采飞扬就

这样在高端客户中悄悄建立知名度。游戏是人的天性，是“

征服欲”和“占有欲”的体现。自从有了体验，很多人会“

欲罢不能”。在神采飞扬，很多电玩机器多都是国内外最先

进的产品，原创设备占了1/3，不少顾客起初都很陌生，这里

便诞生了全国最新鲜的职业“游导”。“游戏王子”和“游

戏公主”专门教顾客如何打游戏。一款游戏赛车“头文字D

”，成本价高达8万多元，与一台富康轿车相当。其技术含量

非常高，操作多有讲究。起初，那些机器生意十分冷清，后

来公司加强游导训练，让他们告知游戏的精华，失去信心者

再度恢复兴趣。现在，许多顾客都迷上了这款游戏的风驰电

掣的感觉。维军是个理性的人，相信数据。每隔一段时间，

它会对每台设备的营业情况做数据分析，并据此调整经营。

上机率低的机台，要么大幅度优惠促销，要么淘汰。 搭乘连

锁快车高速扩张来源：www.examda.com 现在，有件事让维军

非常高兴。那就是，神采飞扬可以和国际零售业巨头沃尔玛

享受同样最低的租金待遇。上个月，他和大连万达方面签订

合约，享受全国连锁摩尔商城万达广场的主力店待遇，今年

内将在北京、沈阳、宁波、南昌开设神采飞扬分店。与万达

结缘，纯属巧合。2004年，维军正在满大街寻找门面时，一

个朋友在万达一楼1000多平方米的服装店难以为继，正想转

让。当时维军就觉得真是天时地利人和啊。按行业惯例，考

虑成本，电玩业一般不将店设立在一楼门面，而维军觉得，

一楼更便于打造品牌，毅然接下这个铺面。开业后，维军果



然闹得水响，生意十分火爆，店面不够，又扩大到1500平方

米。到2005年春节时，更是人山人海，顾客要等几个小时，

才有机会上机一戏。这一切，都被万达方面看在眼里。原来

，沃尔玛底下的首层商铺，人气一直不太旺，而神采飞扬加

入后，搅动了“一池春水”，将一楼完全激活，炒热了周边

其他餐饮、精品店商铺的销售。鉴于此，万达逐步降低了神

采飞扬的租金，目前仅相当于同等地段商铺的1/3。哈尔滨万

达开业，也邀请神采飞扬加盟。果然，原本稍显沉闷的一楼

变得生机勃勃。作为娱乐类主力店，万达方面还会进行免费

宣传。维军说，跟着连锁巨头走，依靠其整体实力，借助其

寻找好的地理位置，是低成本扩张的捷径。眼下，维军正和

苏宁电器合作，拟进行捆绑式拓展，“首先要攻占武昌的大

学生市场”。维军的“神采飞扬”已申请商标注册，首开电

玩业品牌注册先河。维军相信，三到五年后，神采飞扬的实

力将非常强大，“企业上市是我的梦想”。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


