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日前， 屈臣氏官网商城宣告正式上
线， 同时在全国门店及官网商城正式推
出产品双线攻略。 这是屈臣氏继2011年
12月进驻淘宝商城及去年底推出掌上网
店后，在电商平台上的又一重大举措，也
是屈臣氏渠道跨界融合以来的关键战略
布局。至此，屈臣氏完成天猫旗舰店、掌
上网店及官网商城的三大电商平台的布
局。

据了解， 屈臣氏官网商城将延续其
实体零售店的产品优势， 除了销售其自
有品牌和实体店独家品牌正货外， 近期
屈臣氏还与多家国际知名的奶粉品牌合
作，推出优质安全婴幼儿系列奶粉。屈臣
氏相关负责人表示， 官网商城将保证线
上线下同价， 让消费者享受足不出户就
能体验购物的乐趣。“结合网络特点，并
且发挥屈臣氏一直以来的购物正品保
证， 希望消费者在不同渠道都能购买到
屈臣氏商店的产品， 为他们提供多一种
购物体验。”

据屈臣氏方面透露， 发展电子商务
是目前公司的重要举措， 这也与屈臣氏
中国现阶段的规划相吻合。 为了驱动企
业高速扩张及业务增长， 在全力加速拓
展电商的同时， 屈臣氏新店布局也在全
面跟进。未来商业需要全方位、多渠道，
电商、传统实体店必须不断融合，才能避
免发展瓶颈。

数据显示，截至2012年底，屈臣氏门

店数已经超过1300家， 覆盖200多个城
市。 按照屈臣氏中国行政总裁罗敬仁的
目标， 屈臣氏要想在2016年底全国店铺
数量达到3000家， 覆盖超过300个城市，
屈臣氏实体店还需在未来三年内翻一
番。 这也意味着屈臣氏将以接近平均每
天一店的速度开新店， 屈臣氏地面也进
入高速扩张时期。

在实体店选址上，屈臣氏方面表示，
屈臣氏会更注重开拓二三线城市， 并在
一线城市适当向社区店发展。 随着交通
网络的完善及民众消费能力的提升，之
前很多的小城市已经变成了大市场，具
有强大的消费潜力。 而运营超过两年的
天猫旗舰店，也打破了地域的界限，为屈
臣氏积累了不少实体店未能覆盖的城市
的客源。据了解，与早年北上广一线城市
布局不同， 未来屈臣氏更重视在全国其
他城市铺开，福建、浙江、江苏、安徽、陕
西及东北等地都会成为未来重点扩张的
区域。 北京商报综合报道

不同渠道统一价格 不断增加热门品类

屈臣氏线上线下融合战略提速味千去年纯利下降55.9%
近日味千公布的数据显示， 去年公

司 实 现 纯 利 1.54亿 港 元 ， 同 比 下 降
55.9%。 味千表示，2012年公司实现主营
业务收入30.4亿港元， 较上年同期微降
1%，主要原因在于内地同店销售负增长
12.6%， 较上年同期进一步下滑6.6个百
分点。

北京首家法宝超市谢幕
一直被视为京城高端超市的 “法宝

超市”在被统一集团收购并改名为“统一
优玛特” 后再次遭遇打击。 优玛特超市
（原法宝超市）经营了九年的北京首店光
华路店日前关闭，而关店的原因直指“入
不敷出”、“难以承担租金”。

吉野家餐具不消毒遭曝光
“良心品质”是吉野家网站上的宣传

词，但其有的店，在米饭过了要求的废弃
时间后，被再次更改了出锅和废弃时间，
继续在使用着。有的店员工，平时就是用
汤碗直接喝水， 然后未再清洗就被盛放
上汤，直接端给了顾客，店内的碗具、筷
子、托盘也未按要求清洗、消毒。

苹果售后缺失遭质疑
长期以来， 苹果手机在中国市场实

施着与国外不同的售后政策， 在中国宣
称的“以换代修”、“整机交换”并没有真
正实现整机更换，通常沿用旧手机后盖，

以逃避中国手机三包规定。

利郎男装去年净利微增0.6%
利郎男装发布2012年度业绩报告。

数据显示，期内公司净利润6.27亿元，较
上年的6.23亿元略微增长0.6%。 营业额
约27.93亿元， 较上年的27.08亿元增长
3.2%。

苏宁广东区销售十年增20倍
本月 ， 广东苏宁将迎来10周年庆

典。10年间， 苏宁广东地区门店从最初
的两家迅速发展，截至目前广东省内苏
宁门店已逾200家， 销售规模实现20倍
增长。

匹克去年净利下降60.1%
匹克体育发布2012年度业绩公告。

报告期内， 营业额减少37.5%至29.03亿
元 ，毛利率由39.4%降至36.5%，降2.9个
百分点 ， 净利润为3.1亿元， 同比下降
60.1%， 净利润率则由2011年的16.7%下
降至2012年的10.7%。 零售网点数目为
6483个，较2011年底减少1323个。

雅戈尔居纺服上市企业净利首位
在 72家 盈 利 的 纺 织 业 上 市 公 司

中 ， 有24家公司归属母公司的净利润
超亿元 ， 雅戈尔更是以实现归属母公
司的净利润12亿元的优良业绩而名列
首位。

北京商报实习记者 高迪/整理

零售业一周资讯

首次赞助中超回报不错
“2010年我们就赞助中超

了，回报相当不错。”
“品牌营销的效果很难量

化， 但是现在我找不到更好的
营销载体可以和这个 （中国足

球协会超级联赛，简称‘中超’）
媲美的。”

这是快人快语的徐雷在接
受北京商报记者采访时对两次
体育营销的评价。 玩转体育营
销，成为京东商城和徐雷的下一
个目标。

徐雷回忆，2010年赞助中超
费用相对比较低，但当时决策是
非常痛苦的。因为网络广告投放
下去，有什么效果很快就会有反
应，但是“品牌”广告有什么效果
很难精准衡量。之前只是通过一
些数据、 各地电视台的转播、球
场观赛情况等来预估，不过一旦
做了以后，这些疑虑也就烟消云
散了。“通过网站流量看到检索
量超出正常情况，我心里也就有
底了。”徐雷表示。

整个赛事下来 ， 京东商城
在网民的心目中品牌知名度大
幅提升。徐雷举例，比如做配送
的同事反映， 配送员竟然因为
赞助足球特别自豪； 京东商城
跟地方政府谈合作的时候 ，他
们也会觉得京东商城是中超赞
助商，实力不言而喻；一些供应
商也是因为中超知道京东商城
是一家有实力的公司。

营销是锦上添花
京东商城方面对于此次中

超赞助费的数字秘而不宣 ，但
是， 记者从公开的报道中发现，

三星与中超公司签订的一份三
年合同中，三星每年赞助金额为
2000万元人民币。此外，三星还
向16支球队和中超公司提供最
新的产品和服务。这一合作额度
是中超联赛“比较大”的赞助合
同。京东商城的赞助可见一斑。

对于此次赛事赞助后对京
东商城的影响，徐雷强调，“营销
永远是锦上添花，而不是雪中送
炭。 如果一个公司靠营销火了，
但产品服务特别烂，也是昙花一
现”。 对京东商城来说， 所要做
的是在做好自身业务的同时，通
过中超体育营销为公司发挥更
大的应有价值。

与三年前相比，京东商城的
知名度和用户群都发生了改变，
赞助中超后的营销自然也应改
变。徐雷表示，京东商城目前在
全国有361个核心配送城市，覆
盖近千个区县， 这300多个城市
都要找到合适的营销方式，而以
前京东商城没有这么大的覆盖
面，因而体育营销也不需要考虑
这么多，对于京东商城来说这是
一个新的挑战。

中超是最好的营销载体
对于徐雷来说，京东商城赞

助中超是一笔划算的买卖，它的
受众包括广泛的球迷、 从业人
员，再加上央视转播，至少是每
年3亿人次的传播范围。 无论是
用计算器计算到达成本，还是用
感性方式来衡量，它都是非常好
的营销载体。

谈及京东商城与中超签署
的战略合作，徐雷表示，其不仅
看中这个平台上的男女老少人
群，更希望通过这个平台，找到
其他一些互动合作的机会。2010
年京东商城在赞助中超期间开
通了运动商城，今年京东在中超
联赛期间也将举办一些借势活
动。据透露，这其中包括可能会
尝试与同样赞助中超的其他赞
助商、合作伙伴做专场活动等。

徐雷说：“我个人觉得体育
和娱乐是两大营销载体，无论何
时，体育精神和音乐带给我们心
灵上的美好感受是不会变的，所
以我们希望能够参与其中。”

北京商报记者 吴文治

好的营销载体助推企业发展
———专访京东商城市场营销高级副总裁徐雷

刚刚完成7亿美元融
资的京东商城， 似乎有了
更大后劲做营销、 打造品
牌。 在电视剧《男人帮》、
《北京青年》 等完成植入
后， 京东商城又与中超签
署了五年战略合作协议，
成为中超联赛惟一的网络
零售赞助商， 京东商城的
体育营销即将拉开大幕。
而这次体育营销的幕后总
指挥就是回归京东商城担
任市场营销高级副总裁的
徐雷。 他曾在2010年主导
了京东商城与中超的第一
次合作。


