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A5 服装品牌三招提升单店效益万科发力新城社区商业A3 电商平台不是“买卖”那么简单
乐蜂网和聚美优品两家美妆类垂直电商拉开

了蛇年电商价格战的序幕，面对日益激烈的竞争，
乐蜂网创始人李静接受北京商报记者采访时表
示，坚信乐蜂网会笑到最后。

在与中粮联合开发长阳半岛配套商业项目后，
万科于上月底再次联合拿下一块位于长阳镇的商
业地块。至此，万科已在长阳布局两个商业项目，万
科的商业地产理想图已经渐渐浮出水面。

在服装企业近日提交的年报成绩单中，单店效益
下降成为阻碍服装企业盈利的罪魁祸首之一。提升核
心竞争力、 增加毛利率成为国内服装品牌的当务之
急，而企业效益的提升需从单店盈利开始。

A6

大型零售逆市扩张欲走出盈利困局
北京商报记者 李铎/文 王悦/摄 CFP/图

百货大佬体量成倍增长
刚刚发布本财年中期业绩的新

世界百货对外宣布， 去年下半年，公
司营收突破20亿港元，同比增幅近两
成。除了稳中有升的业绩外，新世界
百货的门店扩张计划也备受关注。

新世界百货方面称， 未来三年，
其计划通过开设新店、并购及原店扩
建等方式，增加自有店的总楼面面积
近一倍至200余万平方米。同时，通过
输出管理方式迅速进驻新兴二三线
市场，以降低投资风险和赚取稳定的
管理费。

据北京商报记者从新世界百货
内部了解到，其在北京市场的新店即
将亮相。

截至去年底，新世界百货在中国
共有41家百货店， 覆盖19个城市，分
布于北方、 东南和中西三个营运区
域，经营楼面面积为117万平方米。其
中，北方区在报告期内的收入贡献最
大，占总收入的49%。

将未来几年看做重点扩张周期
的百货巨头不只是新世界百货 。按
照王府井百货负责人公布的发展
时间表 ，到 2015年 ，其将实现 50家
门店连锁 、销售破500亿元的规模 。
这意味着 ， 未来2-3年时间 ， 王府
井百货将把现有的约30家门店总量
大幅增加。

事实上，王府井百货扩张提速已
经开始。王府井百货2月发布公告称，
接到控股股东王府井国际的通知，已
经与拥有赛特等品牌的春天百货签
署收购协议。

野心更大的恐怕还是发迹于地
产业的万达。 在去年宣布更名万达
百货后， 其计划到2015年实现超过
100家门店的连锁规模，成为百货行
业龙头。

逆市方显“英雄本色”
保持高速扩张态势对于零售企

业来说是证明其经营品质的具体表
现。但上述大型零售企业此轮掀起的
开店潮，显得有些不同寻常。

北京商报记者调查发现，从2011
年下半年开始，国内零售业脱离了多
年来一直行驶的高速轨道，发展开始
放缓。据已经发布去年三季度业绩报
告的百货上市公司统计发现，在华联
股份、翠微股份、银泰百货和首商股
份等27家商业企业中，有14家企业的
净利出现下滑，比例高达51.9%。

事实上，百货上市公司的业绩表
现也是国内零售业的现实缩影。在多
年来从未遇到的逆市环境之下，谨慎
扩张、收缩战线成了不少零售企业的
生存法则。 在这些企业负责人眼中，
他们遇到了“最坏的时代”。

然而，大型零售企业却看到了新
形势下的商机。这促成了大型百货企
业争先恐后的跑马圈地。

对于大型商业企业而言，消费形
势向好时，每家企业都受益，激烈的
竞争态势不仅表现在卖场层面，也体
现在新店选址等幕后环节。

而在逆市时，多数零售商忙于求
生，鲜有心思扩张，商业企业的拓展
成本反而更低，利于企业扩张。不过，
由于消费市场萎缩，逆市扩张对于企
业来说风险很大，因此，只有具备较
大市场规模和优质口碑的大型零售
企业，才敢于在此时发力。

比如，正处于高速开店态势的王
府井百货，其单店收益等数据都在国
内百货领域位居前列，“新中国第一
店”北京市百货大楼去年的销售也再
次突破20亿元。

规模效应促行业变革
可以预见，随着大型零售企业未

来2-3年新一轮扩张竞赛不断深入，
国内零售市场的品牌加速集聚，一直
在困扰国内零售企业的利润困局也
迎来了破解良机。

由于一直采取联营模式，零售环
节包含层层代理制度，尽管大型百货
店的销售额不断提升，但利润却因为
门店、 员工成本不断增加而压缩。有
大型百货负责人坦言，门店的平均毛
利率约20%尚可接受，但部分外埠门
店的毛利率仅10%，如果刨除各种成
本，利润微乎其微。

在这种情况下，一些零售企业试
图通过推出自有品牌等模式创新寻
求突围， 但这种尝试对于现阶段的
国内零售企业来说有些勉为其难 。
其实，打造自有品牌体系并不复杂，
但对零售商的资质却有着颇为苛刻
的要求， 其中就包括庞大的门店连
锁体系。

商业专家表示，一般情况下，自
有品牌需要大批量生产才能实现摊
薄成本的目的， 但大量商品生产出
来后， 需要商家有完善的渠道链进
行消化。 这意味着零售商不仅要有
足够数量的连锁店， 还要有大量的
目标受众。
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