
Market�市场A5
编辑 王璀一 美编 代小杰 责校 杨少坤 电话：84285566-3204��syzk2008＠126.com

北京商报 2013.12.18
商业周刊

代理与自有品牌并行

华冠试水百货自营新模式
以超市起家，房山华冠从一家

小超市快速发展成一家跨地区的
综合性连锁商业企业。12月19日，
华冠又将迎来一家新店开幕。在传
统百货步履维艰的生存期，一家区
域型企业却凭借自采自营、独家代
理等模式跑在百货转型之前。

百货业的新出路
在美国、日本和欧洲国家，百货店基

本以自营为主， 综合毛利率在40%以上。
与之相比， 中国依靠联营模式的百货店，
毛利率仅有其一半。在购物中心和电商的
挤压下，传统意义的百货店生存更加步履
维艰，转变经营模式、研发自有品牌成为
传统百货转型的突破口。

今年以来，百货龙头王府井、大商股
份也纷纷踏上了自有品牌研发之路。不仅
是大型知名百货企业，北京商报记者了解
到，作为区域百货品牌的房山华冠早已开
始尝试买断营销和研发自有品牌。

据北京华冠商业经营股份有限公司
百货事业部负责人介绍，目前，华冠旗下
业务共分超市、百货、物流三个板块。由于
超市尝试自营在先，为百货转型做了很好
的铺垫。继续做传统意义的百货已经非常
困难，百货需要转变经营模式。“华冠的自
有品牌‘华冠黄金’自面世以来获得了不
错的市场反响。如今我们马上要推出的恩

吉珠宝将首先在华冠天地城关店落户。”
初期， 华冠选择一些质保期长的商

品，比如黄金、箱包等市场变化不敏感的
商品进行自营。未来，华冠将把自有品牌
推向更广阔的市场，让自有品牌在市场上
形成竞争力。

代理与自有品牌并行
自采自营和开发自有品牌是百货店

摆脱千店一面的有利方式。在华冠商业百
货事业部负责人看来， 百货店避开中间
商，直接参与商品生产到最终上架，可以
获得更大利润空间。这样一来，也可以给

消费者带来更多实惠。
“船小好掉头， 华冠具有一定市场规

模但并没有庞大的资产，这也让企业在转
型时相对容易。” 对于一些中小型企业来
说，利润仍旧是首要考虑因素，而自有品
牌和自采自营恰能帮助企业提升利润。

这两方面也为商场赢得了更多新鲜
感。 华冠商业百货事业部负责人表示，区
域客群有较高的忠诚度，这其中很大一部
分原因是由于大批独家品牌带来的吸引
力 。“即将亮相的华冠天地城关店就有
70%-80%的品牌是当地没有的。”在自采
自营的同时，华冠还拿下了黛安芬等品牌

的区域独家代理权。未来，华冠还将让代
理品牌突破母体打入新的市场。

模式复制条件苛刻
过去百货店一直走“轻资产”模式，既

不自持物业也不自营商品， 多年以来，百
货店经营者也逐渐与商品市场脱节，反而
品牌商非常熟悉市场走势。而国外百货店
基本都是自采自营，没有代理模式，这让
经营者非常了解每一个单品的情况，能够
很好地把控市场。

中国商业地产联盟副会长兼秘书长
王永平表示， 在中国由于百货店不参与
商品经营 ，一直采用末位淘汰制遴选品
牌 ，如果突然更改模式 ，百货公司对于
自采商品的挑选缺乏判断力 。“对于中
小百货公司来说 ，完成 ‘角色’转换需要
一定时间。”

华冠“自采+独家代理”的模式，需要
企业在区域内有一定知名度和规模，并非
任何一家中小百货公司都能实现。在业内
人士看来，百货回归自营，一是为了获得
价格优势，二是可以进行差异性运营。

对于部分尚不具规模的中小百货公
司来说，市场和知名度均较为有限，很难
有开发自有品牌的能力和资金实力。从代
理品牌方面， 知名大品牌不会下放代理
权， 而单独拿下个别品牌又太无足轻重。
“此前，乐天银泰百货就出现较大亏损，主
要原因就是从韩国自采了一部分商品，却
最终砸在自己手里。”

北京商报记者 刘宇/文 王悦/摄


