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阿里整合天猫资源分羹老外“海淘”
北京商报讯（记者 李铎 王运）“海淘”浪潮下，阿里

开始整合天猫品牌资源征战全球。在昨日召开的天猫全
球商家大会上，阿里巴巴宣布，天猫商家商品库将被打
造成阿里品牌供货中心，通过天猫旗下速卖通平台向海
外出售。

据了解，速卖通陆续对天猫商家进行详细的调研和
资质审核，已经向2000多家符合资质的企业发出了入驻
邀约，同时提供翻译、选品参考等配套服务，与菜鸟一起
支持跨境物流。全球速卖通是阿里旗下面向全球市场的
在线交易平台，也被广大卖家称为国际版“淘宝”。目前
平台覆盖220多个国家和地区。其中，俄罗斯、巴西、以色
列、西班牙等国外消费者是主要“海淘”客户。国外消费
者最喜欢服饰、3C、家居、饰品等“中国制造”商品。

全球化已经被阿里视为未来十年的重要战略方向。
分析人士表示， 淘宝、 天猫在电商市场已占很大市场份
额，“阿里电商业务已过了高速增长期， 需要更多新增长
点”。“出海”和“下乡”无疑是近来最热门的潜力市场。除
了整合天猫品牌资源直击海外， 天猫商家还将借农村淘
宝平台渠道下沉。阿里巴巴集团CEO张勇表示，农村市场
是国内商家急需拓展的增量市场。

苏宁京东下乡铺店兵戎相见
自营卖场交锋加盟模式

新华都净亏3.87亿元
出手酒类电商

·商讯·

搭车“3·15” 电商大佬上演营销大战
北京商报讯（记者 李铎 王茜）传统零售业

低迷的寒冬态势仍在持续发酵。新华都购物广
场股份有限公司（以下简称“新华都”）昨日发
布全年业绩报告显示，全年营业总收入64.88亿
元，同比下降7.56%；营业利润亏损27.21亿元，
同比下降781.1%； 净亏损3.87亿元， 同比下降
1155.7%。2014年新华都净利润为3669.35万元。

新华都表示， 营业额下滑、 人工等费用上
升、关闭部分亏损严重门店导致净利润下滑。据
了解，新华都去年关闭了14家门店。作为福建最
大的商业企业之一， 新华都以大规模传统线下
运营为主， 主业包括大卖场、 综合超市及百货
等。但面对“互联网+”趋势，新华都正由单一大
卖场业态向全渠道O2O模式转型。

新华都将目光转向酒类电商。公布业绩的
同时，新华都还发布了《发行股份及支付现金
购买资产暨关联交易实施情况暨新增股份上
市公告书》， 称公司拟通过发行股份及支付现
金的方式购买久爱致和、久爱天津和泸州致和
100%股权。久爱天津和泸州致和为互联网全渠
道酒类电商平台。业内人士认为，新华都选择
酒类作为互联网转型砝码，未来将面临较大竞
争压力，当前酒类电商竞争激烈，电商巨头京
东、阿里发力该领域，垂直类电商平台中酒网、
酒仙网、1919酒类直供等都已崛起。

开源节流 卜蜂莲花亏损收窄
北京商报讯（记者 邵蓝洁）去年上半年扭亏为盈的

卜蜂莲花并没有延续好势头，全年亏损1800万元。虽然
是连续第四年亏损，但亏损收窄明显，卜蜂莲花计划今
年再开6-8家新店。

根据卜蜂莲花公布的业绩信息，2015年其收入同比
减少了2.3%至106.6亿元，同店销售下降了3.6%，毛利率
占销售额比重小幅上涨至17.2%，上年同期为16.8%。

去年上半年，在没有新店开业、销售和毛利同比下
降的情况下，运营、配送、行政费用等成本降低成为卜蜂
莲花扭亏为盈的关键，实现纯利3289.5万元。不过，2015
年全年依然亏损1800万元，卜蜂莲花2012、2013、2014财
年分别亏损了3.92亿元、9692.2万元以及5840万元。

卜蜂莲花2015年共开设了5家门店，均位于广东省，
还尝试新业务模式，在汕头开了一家4.5万平方米的购物
中心。目前公司拥有60家零售店铺和1家购物中心。2013
年10月，卜蜂莲花本土高管李闻海被任命为资深副董事
长兼CEO，随后制定了开源节流的计划。当时预计2014
年亏损2亿元，2015年盈亏平稳，2016年扭亏为盈。 去年
11月， 李闻海被调任为执行董事长并继续出任执行董
事， 首席运营官翁海鑫接任卜蜂莲花首席执行官一职。
卜蜂莲花表示，2016年将开设6-8家新店及西安卜蜂中
心，进一步扩展零售网络。手机商贸及在线、离线融合将
成为集团加强购物体验的关键方向。

北京商报讯（记者 李铎 肖鹏 陈克远）尝到了“双11”
的甜头，电商有节借势，无节造节成为营销的最佳手段。
令消费者略感意外的是， 多数企业避之不及的国际消费
者权益日也被电商借题营销，且更为高调。苏宁国美分别
推出售后服务和品牌大促，“3·15”俨然成为“美苏”大战
的新节点。

今年“3·15”，网购将依旧是投诉热点。根据“3·15晚
会”日前发布的一号热点投诉数据显示，截至目前，网络
购物相关的投诉占全部投诉量的25%，成为“3·15晚会”收
到数量最多的热点投诉。 家电维修一直是网络购物中的
投诉“重灾区”，据去年“双11”的投诉分析显示，通过网络
途径购买家用电器类商品引发的投诉共计1513件， 占互
联网销售类投诉总量的16.08%。

针对家电领域的售后痛点，北京苏宁昨日联合市消协
推出《京城百万户家电服务回馈计划》，为消费者提供家电
免费安全用电检查服务和优惠维修保养服务。 据了解，苏
宁已连续五年推行家电免费安全检测行动。 北京苏宁总
经理卞农称，今年将准备3000人专业售后服务团队，为北
京市辖16区消费者提供O2O售后体验服务。

国美在线召开“3·11黑色星期伍”新闻发布会，宣布将
于3月10日-13日开启“3·11黑色星期伍”活动，推出32亿元
现金券、全网比价贵就赔等优惠。国美在线CEO李俊涛谈
到假货问题时称，“遇到造假者将往死里整”。 会议邀请了
工商局相关领导监督，并成立“3·15”专项工作领导小组。

在整体经济环境不太景气的现状下，家电销售也遇冷。
春节期间，家电市场属于销售淡季，但到了3月初，家电家装

市场的旺季逐渐到来，空调、冰箱等家电销售状况反弹。与
其为了避开“3·15”，苏宁和国美均选择把握家装旺季。

电商观察员、万擎咨询CEO鲁振旺表示，“3·15”是一
个很好的营销话题，消费者将目光集中在消费权益上，企
业借势营销可以更好地促进消费者购物信心。 企业选择
不同的营销方式，是基于自身优势所在。与噤若寒蝉的其
他行业相比，电商———尤其是家电电商在“3·15”时期冒
着风险的异常高调举动显然另有所图。业内人士认为，在
这一特殊节点，任何错误将会被大幅放大，从而造成商誉
损失。家电领域的优势在于品牌容易把控，成功打好质量
牌将更容易从被贴满假货标签的电商行业中脱身而出，
从而树立起良好的品牌形象。 放手一搏带来的丰厚收益
远大于可能造成的损失。

对于消费者来说，最担心的是企业在“3·15”后态度180
度大转弯，在业界看来，电商企业借势营销无可厚非，但良
好的服务品质能否贯彻始终才是博得商誉的重中之重。

北京市工商局海淀分局海淀工商所业务副所长陆京
波表示， 电商经济目前已经成为一个先进社会经济发展
的重中之重，近年来，政府通过出台一系列的政策推动电
商发展。但企业发展的同时，务必以打造无忧购物、倡导
绿色消费为核心，做好足够的准备工作。

卞农表示，苏宁已联合西门子、海尔、美菱等品牌厂
商成立“3·15”诚信服务联盟，协力推动家电服务市场规
范化。今年北京苏宁将免费资源提升10倍至百万份，活动
持续一年，希望消费者可以更多了解家用电器保养知识，
提升家电维护意识。

一线城市硝烟未平， 农村市场战火
新起。 昨日京东家电事业部总裁闫小兵
在京东2016战略发布会上宣布， 今年京
东家电将以加盟模式布局农村市场开设
实体专卖店， 并扬言 “全面超越国美苏
宁”成为行业第一。同一天，苏宁易购宣
布今年将在三四线市场新开1500家直营
店，巨头的家电下乡大战一触即发。

乡镇开加盟店
广大的三四线城市、农村市场成为电

商平台家电品类争夺的主要市场。京东家
电昨日宣布今年将通过加盟的方式在全
国各村镇开设京东家电专卖店。闫小兵表
示， 京东家电专卖店将以镇为单位设立，
并实行区域保护制度，每个乡镇只开设一
家店， 京东为专卖店提供仓储、 配送、安
装、维修等服务，专卖店加盟商只需做好
门店销售即可。“京东专卖店将打破传统
家电渠道层层加价的模式、打破区域价格
垄断，实行全国统一零售价。”

京东家电战略拓展部总经理张焱介
绍， 京东家电专卖店的招商工作已经开
始，加盟方式采用“京东帮”的帮主推荐+
社会招商的方式， 未来加盟者只需拥有
一定启动资金、 独立店面和家电零售经
验便能申请开设专卖店。资料显示，京东
帮服务店是主要在县级地区开设的专注
于大家电下单、安装、配送、维修等一体
服务的实体服务店， 目前全国拥有1300
余家，张焱表示，今年京东帮将实现县域
服务全覆盖。

为何不是3C
以3C数码起家的京东为何选择以家

电拓展农村市场。 一位不愿透露姓名的
权威分析人士表示，2013年国家家电下
乡政策刺激了当时市场增长。 以五年更
新周期来看，未来1-2年这一市场将快速
回暖，加之各地楼市的复苏迹象，家电市
场迎来利好。不过，此举也有些风险。GfK
市场咨询有限公司中国区董事总经理周
群认为，2016年家电市场最大的潜力来
自农村郊县，但该市场存在天然屏障，如
物流、仓储和与当地零售关系等。

此外，一二线城市强调的“快”，农村
消费群体可能并不感冒。 北商研究院对
农村电商的一份调查问卷显示， 农村消
费者更注重售后服务， 更倾向在品牌专
卖店或商场购买家电。

最新数据显示 ， 国美在全国拥有
1700多家门店，苏宁易购门店、苏宁易购
直营店的数量达到2649家。闫小兵表示，
京东家电今年目标是成为线上线下家电
零售渠道第一，实现苏宁、国美在内的传
统家电渠道的整体超越。“计划专卖店每
月新开千家，至2017年开2万家店、覆盖
40万个行政村。”

加盟模式有风险
家电市场的低迷让各家电渠道在刚

刚进入3月就火药味极浓。昨日，与京东几
乎同时，苏宁在南京召开了苏宁易购2016
全球家电合作伙伴大会，并公布了2016年

渠道布局的重点。 苏宁云商COO侯恩龙
表示， 除了在一二线市场稳固既有优势
外，在三四线市场将新开1500家苏宁易购
直营店，这一数量是今年苏宁在一二线市
场的11倍。“公司计划在3月推出全国首
个‘苏宁空调免费安装’项目，彩电将在
原来送装一体的基础上开展免挂架服
务，同时‘物流2小时急速达免费’等服务
也将成为苏宁服务的标配。”

北京中怡康市场研究品牌中心总经
理左延鹊认为，与苏宁、国美自营模式的

门店相比，开放加盟的方式可控性较难把
握， 拓展实体连锁模式并非一日之功，不
仅需要有规范化的门店管理，还要有销售
人员的培训，京东在该方面的经验有所欠
缺。想要赢得乡镇、农村等市场更有效的
捷径或许是与区域性的家电连锁合作，依
靠区域性家电卖场多年的连锁发展经验
和当地资源，配合京东的数据库系统和采
购系统以及配送系统对接，线下拓展的想
象空间更大。

北京商报记者 吴文治 孙麒翔

融资5亿 微盟加码赌微商
北京商报讯（记者 李铎 肖鹏）尽管微商热度不复当

年，但微商平台仍在资本寒冬中获得融资。昨日，微盟与
海航资本召开战略合作发布会，微盟宣布获得5亿元C轮
融资，与海航在金融、旅游、保险和物流领域合作，阿里
的生态布局成为微盟仿照对象。

微盟的C轮融资早在2015年11月就已完成， 却没有
公开。 微盟创始人兼CEO孙涛勇表示，C轮融资将用在
品牌打造和用户培育上，去年“双11”期间就通过红包的
方式投入1亿元，获得了大量用户积累，目前拥有2000万
用户，入驻店铺170万。

“获得C轮融资后，微盟推出了餐饮O2O平台‘智慧
餐厅’和移动社交广告平台‘盟聚’，同时萌店完成了3.3
版本的升级，增加了社交群聊、拼团等功能。”孙涛勇说。
海航集团副董事长兼CEO谭向东透露，在互联网金融方
面，海航旗下的互联网金融平台———聚宝匯将借助微盟
平台技术提升微信营销服务；海航的机票、酒店和旅游
产品可以通过微盟的萌店进行移动社交分享售卖；海航
的物流体系也将支持微盟商户。孙涛勇认为，阿里的生
态是优秀的范例，海航在物流、金融方面的优势对萌店
是很好的补充。去年中旬，微商乱象被媒体曝光，遭受打
击，消费者对粗放式微商产生质疑，殃及微商平台。北京
商报记者发现，部分微店的“低价正品”有假货嫌疑。孙
涛勇称，萌店中有大量品牌商家，能保证商品品质和服
务。海航也将通过持股公司渤海人寿、华安财险和微盟
合作，如为微盟萌店、旺铺设计退运险等。

北京商报讯（记者 李铎 陈克远）
以3C起家的京东集团如今日用类商
品占比过半 。 京东集团昨日发布的
2015财年业绩显示，去年实现交易总
额4627亿元，同比增长78%；实现净收
入1813亿元，同比增长58%。其中“电
子与家电产品”业务与 “日用商品及
其他品类商品” 业务各占约一半。集
团方面表示，京东已成为名副其实的
“综合一站式品质购物平台”。

3C类商品不再是京东集团的惟
一核心。京东集团2015财年四季度业
绩显示，集团电子与家电产品的交易
总额为701亿元，同比增长66%；日用
商品及其他品类商品交易总额为731

亿元，同比增长92%，交易额占比升至
51%。 该品类商品全年交易额达2176
亿元，同比增长109%，占京东核心交
易总额的48.7%， 较2014年的42.8%有
所提升。

京东集团财报显示，全年交易总
额高于行业平均增速2倍， 去年全年
交易总额4627亿元，同比增长78%；核
心业务交易总额 （不含拍拍平台）为
4465亿元，同比增长84%；去年全年净
亏损8.51亿元。 对于四季度76亿元的
净亏损 ，京东集团称 ，主要源于2015
年12月31日拍拍网停止运营带来的
相关商誉和无形资产减值以及本季
度对部分投资确认的减值。
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京东日用类商品交易额占比过半


