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雅宝路的转型与博弈

搭车国际版“淘宝”
位于日坛路上的日坛国际贸易中心

是雅宝路市场的地标之一，但如今其已完
全没有了几年前的热闹与繁荣。也许是因
为临近春节，哪怕和去年8月相比，这里也
显得更加冷清了。2015年北京市“两会”前
的一个星期一，持续关注雅宝路转型升级
的北京商报记者再次来到这里。

从进入日坛国际贸易中心B座大门
到乘坐扶梯来到位于四层的北京菩达成
经贸有限公司， 北京商报记者数了数，一
路上只碰到了7个人。之前虽然冷清，但还
是会看到一些运货的店员和洽谈的客人，
数量远远多于此次。

来到北京菩达成经贸有限公司，与上
次不同的是坐在电脑前的员工明显多了
起来。“在朝阳区商务委的支持下，雅宝路
的商户依托阿里巴巴旗下的全球速卖通，
正在尝试对俄语国家进行商品的网络销
售。” 北京菩达成经贸有限公司总经理和
潜对北京商报记者说。

什么是全球速卖通呢？原来它是阿里
巴巴旗下面向全球市场打造的在线交易
平台，被广大卖家称之为国际版“淘宝”。
这个平台于2010年4月上线， 目前已经覆
盖220多个国家和地区的海外买家， 成为
全球最大的跨境交易平台。

效果尚可但尝鲜者不多
“在雅宝路众多的商户中，可以说我

们是比较早进行尝试的。目前来看，效果
比预期要好。”和潜说，他们公司主做PU
材质的箱包， 其品牌Amelie·Galanti在当
地也有相当的名气。 因为长期以来业务
以俄语国家为主， 对当地文化和消费习
惯比较熟悉，所以产品的针对性很强，也
比较符合当地消费者的审美和对功能的
需求，虽然上线时间不长，但情况还是比
较乐观的。

据和潜介绍，目前他们也刚刚开始在
全球速卖通上运营，和其他雅宝路商户比
起来，销量还是不错的，笔单价约为24美

元。同时，为了与其在俄罗斯当地的实体
店形成款式和价格的错位，他们将产品分
为A线和B线。“同一款产品， 网上开始销
售的，我们的实体店就不会销售了。比如
一款产品可能以前在实体店销售，拿到网
上后，实体店就只是展示了。而且，网上的
售价会比实体店低一些。”

“比如 ， 我们在实体店卖得比较好
的一款产品 ， 实体店售价在2000-2200
卢布 ，线上标价是 29美元 ，约合 1900卢
布 。”和潜以当天美元兑卢布的汇率进
行了计算 。而这样的销售策略对消费者
还是有一定吸引力的 。同时 ，由于和潜
的公司在当地有实体店和仓库 ，当地消
费者网上拍下商品后 ，物流时间也并不
长，这也成为受到当地消费者青睐的一
个重要原因。

北京商报记者通过走访多家雅宝路
企业发现，目前尝试在全球速卖通上拓展
销售的企业并不多。据和潜统计，“目前大
概也就几十家”。

也许并不适合所有企业
“虽然开端不错，但未来的路还很长。

因为雅宝路商户都是批发业态，转为网上
零售，对于绝大多数企业还是存在一些困
难的。”和潜坦言。

正如和潜所说，北京迪欣服饰有限公
司就还没有开始尝试全球速卖通业务。北
京迪欣服饰有限公司总经理麻赛鹉对北
京商报记者直言：“我们的市场主要是东
欧国家，主做羽绒服和棉服。因为之前一
直是做批发，采用订单式生产。如果在网
上进行零售， 必须要有一定量的库存，生
产这边不好操作，物流也是问题。目前的
市场形势也不好，这与我们传统的方式相
比风险更大一些。”

而对于电商平台的未来， 雅宝路企
业也说不好。“在网上销售对于我们这样
的企业来说 ，投入还是很大的 。”北京力
普利服装贸易有限公司总经理侯小宁表
示，“我们虽然也开始在速卖通上进行尝
试了， 但我觉得这条路并不适合所有雅

宝路企业。 做电商需要库存和丰富的产
品线， 这就需要企业针对电商平台研发
不同的产品，各种投入会很大 。而且 ，和
以往的批发量来比， 电商投入的产品是
很难收回成本的。 但如果说现在正好有
库存，正在找销售渠道 ，是很合适的 。我
们现在做这个，大量的投入带不来效益，
但不投入去做肯定也做不起来。 这种博
弈其实很无奈。”

雅宝路怎么了
那究竟什么才是雅宝路转型的坦途

呢？要回答这个问题，首先要从雅宝路这
几年怎么了开始说起。

近几年来，雅宝路“掉队”了，雅宝路
商户的生意一年不如一年。“2013年我的
销售额比2012年缩水了60%，2014年又比
2013年缩水了20%。”麻赛鹉直言“很难熬”。
据她介绍，以前的生产量单一产品就能达
到几十万件，去年缩水到两三万件，整体
来看，基本上已没有什么订单。

对于早已开始转向东欧以外市场的
侯小宁，虽然已将重心转到了英国市场，
但这种转向还是要付出一些成本的。“生
意拓展出去了，但回报并不会太快。尤其
是我们这样的企业， 转向没有个两三年
不会做得很稳定。 这两三年将只是大量
的投入，不会有什么回报的，是吃老本儿
的阶段。”

在采访中，北京商报记者还听说了一
个故事。就在不久前，一位雅宝路企业的
老板刚刚与供应商签了3000万元左右的
欠条。因为计划销往俄罗斯的大批货物滞
销， 就是以低于成本价甩卖销售也成问
题。而以往，遇到此类问题时，只要低于成
本价一半还是能有部分资金回笼的。

对于为什么会这样，无论是和潜、麻赛
鹉还是侯小宁，他们认为重要的原因是：以
前的业务太专注于俄语国家了， 把鸡蛋都
放在了同一个篮子里， 一旦出现问题，只
能被动应对。 据北京商报记者不完全统
计，98%的雅宝路商户赖以谋生的“主战
场”是俄罗斯、乌克兰等俄语国家。

对于卢布贬值带来的影响，他们有着
同样的看法：这并不是主要原因，当地政
局不稳、消费理念改变、国际经济形势变
化、行业格局重塑等都是原因。

和潜认为 ，对于卢布贬值他们还是
有能力消化的 ，因为他们的生意始终能
够衔接 ，没有断档期 ，在有效的控制范
围内。麻赛鹉则表示：“俄罗斯经济缓和
了，对改善雅宝路商户销售的作用也不
会很大。”

雅宝路的生意不会消失
“俄罗斯对中国的轻工业，比如服装、

箱包的依赖性是很确定的，生意不可能彻
底没有了。但未来如何走，目前想象不出
来，网站也好、平台也好，都是摸着石头过
河。” 侯小宁认为尽快形成多元化的业务
板块是值得尝试的一条路，同时，也应尽
快跳出多级批发的模式。“比如我们公司
未来的计划是在英国开直营店，取消中间
环节，由厂家直接面向终端消费者，在国
内和国外市场同步实现从批发走向零
售。”麻赛鹉则认为，业务的重心应尽快转
到其他领域。

但无论如何，这些雅宝路人对雅宝路
的感情还是非常深厚的。“毕竟在雅宝路
这么多年了， 手上沉淀了一批老客户，让
我放弃雅宝路，我真是舍不得。虽然目前
面临的困难不可能在这一两年内有改善，
但我相信困难应该是暂时的。”麻赛鹉说，
虽然前途未卜，但她肯定会在雅宝路一直
坚持下去。

“因为现在雅宝路的生意太难了，所
以我们坐在一起聊的重点已经渐渐离开
雅宝路。在雅宝路刚刚出现状况时，大家
还一起探讨雅宝路的事，希望找找机会、
寻寻出路，大家联手做点儿什么。现在大
家已很少提起雅宝路。” 侯小宁很无奈，
但也表示， 她在雅宝路的业务虽然已减
少到公司整体业务的20%， 但她不会放
弃雅宝路。“毕竟有感情， 希望雅宝路能
好起来。” （下转C2版）

北京商报记者 方彬楠/文 王飞/制表

雅宝路企业为何举步维艰
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名气大过景点，这样的区域性批发市场在北京就
有不少：大红门、动批、雅宝路……随着京津冀协同一
体化发展，这些市场的外迁和升级成为了京津冀三地
当下的热点：大红门600家商户落户河北白沟、动批今
年再迁出1300家商户……与它们相比，雅宝路似乎节
奏慢了一些。新年伊始，雅宝路的转型升级也悄然跟
上： 其联手全球速卖通打造的跨境电商平台已经上
线。但商户反应冷静：投入的回报未卜令本就疲惫不
堪的商户全无激情。同时，转型需要手中的生意做基
础，目前以俄语国家为主要市场的雅宝路，在多重羁
绊下已束手无策。在转型之路上，雅宝路人发现自己
已渐渐看不清未来。


