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·资讯·

提高销售预判能力
对于服装企业来说，库存高企无疑是

去年最让他们头疼的问题之一。 数据显
示，仅去年上半年，纺织服装行业87家上
市公司的累计库存高达732亿元 ， 这比
2010年和2011年同期数据高了231亿元和
33亿元。

库存的激增成为了服装企业业绩恶
化的前兆。早在上世纪50年代，由于大量
滞销产品积压，日本许多大型服装企业遭
遇库存雾霾， 经营陷入困境甚至倒闭。正
是此次危机使诸多服装企业高管醒悟，服
装企业的销售危机表象反映是库存激增，
深究其本质则大多是管理决策上的失误。

从原材料、半成品到成品，每家服装
企业都不可避免地产生一定数额库存。库
存不仅占压资金和有限的空间资源，还将
增加人员费用和管理成本，因此库存常被
视为企业经营状态的晴雨表。产品滞销是
造成库存积压深层原因之一，而产品滞销
的本质却是企业销售预判的失误。

服装企业往往从经销商处获取终端
零售的信息，而忽略深入一线 ，从卖场 、
专卖店调研销售情况、消费者意见。对于
新款服装的研发， 服装企业也将全部希
望寄托于寻找一线设计师、 知名设计团
队， 而忽略了从目标消费群中发现潮流
引导者。

打破惯性订货模式
源头的忽视深埋了库存祸根，服装企

业眼下当务之急是去库存。在美邦日前的
2012年业绩说明会上，也将公司今年业务
主基调定为去库存和渠道建设。美邦董事
长周成建曾直言不讳地表示，凭借惯性的
期货值思维，让提前半年就已完成订货的
服装企业，在市场疲软后面临很多挑战。

有业内人士表示，很多代理商、加盟
商视服装企业的订货会为看样会，这就造
成了许多服装企业开完订货会就按订货

量投入生产。“至于最终代理商、加盟商是
否能将订货量卖出，也就事不关己了。”

北京商报记者参加国内一知名家居
服企业的订货会发现，订货会现场经销商
们往往凭借自己对市场的预估，挑选服装
款式、订购服装数量。除了对新款服装的
简单解说外，品牌商和经销商在订货会期
间几乎是零交流。

分析人士指出，品牌商与加盟、代理
商从初期的互不理睬到之后的相互推诿，
最终形成双方的库存。加盟、代理商与终
端零售有着最紧密的关系，品牌商需引导

二者按照企业和设计师的产品结构来订
货。“品牌商只看重订货量忽视引导与交
流，将沦为服装批发企业，企业也将更难
深耕市场做强品牌。”

特色营销取代低价吆喝
“账面资金萎缩，仓库存货变大。”成为

了多数服装企业的真实写照。 在独立服装
评论员马岗看来， 服装企业需依据市场形
势 ，调节服装生产线、管理、经营模式，唤
醒消费者低迷的购买欲。不过，马岗强调，
激发消费者购买服装不能仅凭低价促销。

派尚服装搭配学院院长康兰心表示，
服装企业消库存一般采取三种途径： 打折
促销、剪标出售、慈善义卖。虽然企业无论
采取何种方式都能尽早将压货库存转化为
经营活动的现金,但康兰心认为，企业如想
既维护品牌形象、 又能将库存产品以较高
毛利脱手，可采用新老产品搭配的方式，为
库存商品再现生机。“包括鄂尔多斯等多个
服装企业即是通过搭配促销清理库存。”

除了实体店促销之外，不少服装企业
也将网络销售视为库存销售的好去处。据
了解，杉杉服饰通过借助大型电商促销活
动，实现的服装销量基本高于平日月销量
的一半以上。杉杉服饰负责人介绍，杉杉
一款男士外套在网店内月销量达2149件，
活动日可达1500多件。

北京商报记者 刘宇/文 暴帆/摄

服装企业需破惯性订货模式

编者按：在刚刚发布的去年年报中，森马、美邦等服装企业自上市以来首度业绩
大滑坡。在行业步入寒冬期后，今年，服装企业将从供应链、多渠道清库存、门店管理
等层面重整战略。北京商报记者将探究服装企业如何应对危机，重拾业绩增长。

服装巨头
拿什么“过冬”？ 系列调查之二

国美拓展“家安保”服务
近日，国美推出了一系列品牌文化、发展战略，其

中“家安保”服务的拓展正是其具体行为之一。
国美负责人介绍，国美“家安保”不仅延长了产品

的维修时间，同时扩大了免费保修的范围，例如，由于
厂家技术或材料造成的瑕疵、日常使用的正常磨损，由
于电压不稳、潮湿或内部冷凝等自然因素造成的损坏，
是不包含在一般的保修范围内的，而“家安保”的服务
则包含了上述部分， 还包括各种不在一般保修范围内
的遥控器。据了解，去年国美对“家安保”服务进行拓
展，增加了一系列增值服务。从延保之日起，消费者无
需承担维修配件费用和人工费用。

日前， 京东商城正式
宣布与中国顶级足球赛事
中超联赛牵手， 双方签署
五年战略合作协议， 京东
商城成为中超联赛一级合
作伙伴、 零售企业和购物
网站独家合作伙伴。 这是
继2010年京东商城成功赞
助中超联赛后 ，再次携手
中超。

京东商城集团首席营
销官蓝烨表示，京东商城
一直都在密切关注中国

的体育事业 ，并曾在2010
年作为主赞助商与中超
联赛合作，今年正值中超
联赛的第 10个赛季暨中
国职业足球联赛的第 20
个赛季。 希望通过合作，
进一步推动中超联赛和
中国足球的健康发展。中
超联赛在中国拥有广泛
的受众人群和强大的影
响力，京东商城将借助中
超联赛这一顶级体育赛
事平台，进一步提升京东

商城的品牌认知，让更多
的人了解京东商城，了解
网购。

中国足协副主席 、中
超公司董事长于洪臣表
示， 未来还将与京东商城
展开一系列更为紧密的合
作， 让广大球迷足不出户
通过互联网就可以购买更
加丰富的中超商品。

作为国内最高水平的
足球职业联赛， 近年来中
超联赛的影响力与日俱

增。 据央视索福瑞公布的
数据显示 ，2012赛季的中
超联赛共吸引了约449.74
万球迷到球场看球， 收视
人次已达2.79亿。

京东方面认为， 中超
的16支球队分布于我国的
各大城市，市场资源广阔，
与京东业务发展区域也非
常吻合。双方的此次合作，
将有利于京东新用户的积
累和潜在用户的挖掘。

北京商报记者 王璀一

近日，电子商务研究机构中国电子商务
研究中心发布的《2012年度中国电子商务用
户体验与投诉监测报告》显示，去年网络团
购类投诉占全部电子商务投诉21.32%。虚假
团购、账户被盗、退款问题、发货迟缓、服务
缩水、团购售假、发票问题、产品质量、售后
服务，成为网络团购的诟病，是网友投诉最
多的问题症结。

报告揭晓了“2012年度十大热点网络团
购投诉网站”，高朋网、拉手网、糯米网、爱丽
团购网、窝窝团、24券、聚齐网、团宝网、58团
购、嘀嗒团均上榜。

中国诚信网络团购联盟秘书长、中国电
子商务研究中心主任曹磊表示，去年无疑是
团购行业跌宕起伏的一年，并购整合是团购
业的主题曲。 在优胜劣汰的市场规则面前，
团购网站只有扎根做好用户服务，才能在行
业大洗牌中屹立不倒。 张彬/制表

团购成网购投诉重灾区

京东商城再次牵手中超

优购网开卖中超联赛队服
作为耐克国内最大分销渠道， 百丽国际全资运营

的网上商城，优购网上鞋城凭借着百丽的资源优势，获
得中超新版球衣网络首发，包括广州恒大、北京国安、
上海申花等国内知名俱乐部中超比赛服、 球迷助威T
恤、夹克、围巾等均已上架销售。

据了解， 本次耐克公司所发布的新款球衣数量有
限，球衣刚一上市就被球迷抢购一空，网上已经出现加
价求购的现象。围绕中超新赛季及相关队服、球鞋、配
饰等关注度和搜索度在赛季预热之际飙升600%以上。

名品真露借酒仙网入华
近日，韩国烧酒品牌真露启动“名品真露”全球首

发启动仪式，同时真露与酒仙网达成战略合作。启动仪
式上真露与酒仙网还签署了战略合作协议，“名品真
露”将通过酒仙网的平台对外销售。

据了解，此次发布的“名品真露”是专门针对中国
市场研制的，契合中国人的口感以及饮食文化，摒弃了
以往老真露刺鼻的酒精味，具有谈谈的清香。具有80年
历史的真露，在韩国烧酒业的地位和中国茅台酒相当。

北京商报综合报道

“库存是服装企业最凶猛的资金链杀手。” 曾有业内专家戏说库存对
服装企业的影响。在服装企业近日发布的年报中，超六成企业出现净利跳

水，而库存成为影响业绩下滑的最大推手。换季打折、逢节促销
成为服装企业消化库存的主要手段，事实上，服装企

业如想真正解决库存难题，需未雨绸缪。

2012年度十大热点网络团购投诉网站
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