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·商讯·

王府井拟在南城开迷你MALL
补位右安门华堂 定位回归大众消费

逆势开店银泰商业净利降三成
北京商报讯（记者 李铎 赵子航）最早踏上互联网化

转型的银泰商业昨日递交了2014年成绩单，截至2014年
12月底，销售所得总额158.14亿元，微增0.8％；净利润为
11.21亿元，较上年同期减少29.7％。同店销售较上年同期
减少3.3％。银泰商业去年逆势新开9家门店，但处于培育
期的新店对业绩有很大“伤害”。

去年，银泰商业在中国内地大举扩张，分别在浙江
地区开设了5家购物中心和1家百货，安徽、广西、湖北地
区共开设了3家购物中心。报告期内，银泰商业共经营和
管理29家百货店及15家购物中心， 总建筑面积约260万
平方米。有分析认为，银泰商业新开店总量属于扩张步
伐很大的一年， 但众多新店因此拖累了银泰商业的业
绩，净利润较上年同期减少29.7%。

银泰方面表示， 今年将继续坚持区域领先地位战
略，开设大型百货及购物中心。同时，还将继续发展线上
平台，实现线上及线下互动销售。

北京商报讯（记者 邵蓝洁）从2010年高峰时的42.6
亿元跌落下来后，KAPPA连续五年业绩下探。KAPPA母
公司中国动向昨日发布去年业绩报告，营业收入12.62亿
元，同比下降10.7%，其中中国区收入为8.28亿元，同比下
降8.4%，但公司盈利却同比上升335.7%至9.15亿元。

截至去年12月31日，KAPPA中国区有1210家品牌零
售门店，其中下半年净增126家。通过七家零售子公司经
营的自营及分销零售店铺达到350家， 占据30%销售额，
促使零售渠道销售同比增长76.7%至2.85亿元。 不过，这
也造成了销售营运开支增加， 由2013年度1.12亿元增加
至1.34亿元。

今年上半年，中国动向营收下滑17.4%至4.65亿元，
净利微幅上升4.3%至9600万元。 主要盈利实际来自其
对外投资，去年中国动向其他收益为9.1亿元，较上年增
加7.16亿元，主要由于出售其持有的阿里巴巴30%权益
所得。

北京商报讯（记者 李铎 王运）韵达快递重塑与便利
店合作模式。韵达快递昨日宣布与上海良友便利连锁有
限公司（以下简称“良友便利”）签订战略合作协议，开启
韵达零售业O2O和C2B双向业务合作模式的全国布局，
搭建全国零售配送平台。

韵达曾与多家区域性便利店、超市合作，但仅限于
快件代收寄等传统业务模式。 此次全面开启的O2O和
C2B双向业务合作新模式主要围绕社区商品配送服务
核心业务。与良友便利达成合作后，消费者可在良友便
利店线上下单， 韵达通过与良友便利的系统数据对接，
安排快递员前往就近便利店取货完成末端配送。

韵达相关业务负责人表示，消费者在良友便利店线
上下单的商品由快递员直接从良友门店或仓库取货送
到指定地址。消费者可选择当日达、限时达等多项服务。
上述负责人表示， 中国连锁便利店基本为区域连锁，韵
达可通过全国快递网络搭建全国公共平台，以社区便利
店为核心辐射周边消费群体，实现线上下单，线下取货。

KAPPA母公司营收五年连跌

良友便利店接入韵达配送

转移发展重心后，王府井百货今年
加速涉猎购物中心与奥莱业态。北京商
报记者了解到，王府井百货北京首家购
物中心将落子南城，补位华堂右安门店
离开后的空缺。尽管是一线市场的首个
购物中心项目， 但面对商业新常态，王
府井百货方面并没有选择擅长的中高
端定位，将尝试走“平民化”路线以社区
商业切入。

做社区商业
合作伙伴华堂右安门店4月离开后，

王府井百货将收回物业。 王府井百货相
关负责人告诉北京商报记者， 王府井百
货将把这家店改造成Mini Mall。 面对南
城颇为复杂的消费构成， 新店与以往王
府井百货的定位不同， 将主要考虑以儿
童、家纺、餐饮、生活等贴近社区居民的
消费需求定位。

受到相关政策影响， 高端消费近两
年活跃度锐减。消费逐渐回归理性后，多
数百货项目对定位、商品组合、经营品类
等有新的思考。北京商报记者发现，天虹
百货、重庆百货、广州友谊、首商集团、大
商股份、 上海百联等百货巨头在对经营
百货主业梳理后，还在奥特莱斯、购物中
心、金融、便利店等多领域寻找新的增长
点。上述负责人表示，王府井百货将通过
右安门项目探索社区商业， 这也是未来
王府井百货考虑的发展方向之一。

社区商业也是近年北京市商业工
作的重点支持领域 。去年 ，北京市商务
委首次提出在社区服务模式中增加社
区商业便民服务综合体，将包括美容美
发、 代收代缴等七项服务涵盖在内。易
事达广场 、 甘家口大厦为首批试点企
业 。目前 ，王府井百货在京共有北京市
百货大楼、双安商场、长安商场、东安市
场、王府井百货大兴店5个项目。在这些
项目中， 长安商场已从过去的高端、精
品化定位变为区域型百货，并在一定范
围内推出送货服务。

北京区变革
在去年8月， 提出深化全渠道变革

后， 王府井百货便对北京区域进行了大
刀阔斧的改变。12月，组建了北京区域中
心，承担现有5家门店的主业经营管理指
标。 北京区域中心将负责统筹北京地区
经营管理的重要资源， 包括北京地区商
品、营销、服务等资源的集中统筹及北京
门店经营调整等。

对于北京市场， 王府井百货自2011
年以后发展平平。2010年王府井百货发
展重心回归北京大本营， 推出首个子品
牌hQ尚客百货， 并实现新城商业落足，
王府井百货大兴店同年开业。2013年因
所在物业大钟寺中坤广场转型，hQ尚客
百货关闭。在零售市场低迷期，王府井百
货收购了春天百货， 补充了高端百货与

奥特莱斯业务，并与腾讯牵手，进行互联
网化的转型。不过，王府井百货最新发布
的2014年财报显示，公司营收、净利双双
下滑 ，跌幅分别为7.64%、8.63%。从分地
区业绩看， 作为公司营业收入与利润主
要来源的华北、 西南等百货门店中，北
京、 广州等一线城市门店受宏观环境与
政策影响较为严重， 拉低了王府井百货
整体收入水平。华北地区（北京、山西、内
蒙古等地）营业收入下滑14.6%。

在新店开业方面， 王府井百货近年
也变得较为保守。去年中期计划中，仅有
焦作王府井百货一家门店的开业计划。
未来2-3年间，王府井百货将开设5-6家
购物中心。 与春天百货合作的第一个奥
特莱斯项目将于2016年在西安市场亮
相。 由于有北京市百货大楼与双安商场
两座明星门店支撑， 王府井百货对北京
大本营的开发并不多。

从去年开始， 王府井百货对北京市
场投入了更多精力。 东安市场于去年进
行了较大调整， 变身青春潮流馆与无缝
链接的北京apm在目标客群上更契合。双
安商场为王府井百货转型的重要试点门
店之一， 服务中产消费群走细分的精品
百货路线。 北京市百货大楼今年将对定
位做出调整，将可能下调高端定位。

奥莱业态跟进
传统百货的增长乏力让百货经营者

逐渐弱化百货元素， 这一点在王府井百
货身上更加明显。去年底，王府井百货牵
手恒大集团，今年1月二者便进行了首次
商业项目的接洽。北京商报记者了解到，
王府井百货团队已考察了集团在合肥、
长沙的商业项目。 王府井恒大商业管理
有限公司已进入注册程序， 筹备组成员
也已展开了实质性工作， 合资公司相关
工作人员也陆续到位。目前，王府井百货
仅有成都二店一家购物中心型门店，今
年将提速对购物中心领域的进军。

在与春天百货的合作上， 从收购到
牵手的两年时间里， 王府井百货与春天
百货相互磨合。北京商报记者了解到，二
者的第一个结晶将在2016年现身西安市
场咸阳机场附近。 尽管在百货业态上二
者都颇有运营心得， 但首个合作项目选
择了春天百货更擅长的奥特莱斯业态。
北京赛特奥特莱斯是春天百货开出的第
一家奥特莱斯门店， 目前已有五年多时
间。 步入成熟期的北京赛特奥特莱斯给
了春天百货与王府井百货扩张的信心。
在春天百货时期， 赛特奥特莱斯于2012
年、2013年先后在青岛、沈阳开出了两家
门店。 王府井百货集团内部对奥特莱斯
板块有很高的期许。 北京商报记者了解
到， 王府井百货方面希望北京赛特奥特
莱斯今年继续保持10%以上的销售增长。
同时，奥莱团队正加速在全国的选址。

北京商报记者 刘宇

范思哲最快5月在华降价
起底面膜微商
产业链

“先生您好，春季气候干燥，注意保湿噢。”一句贴
心的问候往往是面膜微商的敲门砖， 一旦接受了好友
请求，他们就开始针对皮肤问题喋喋不休，忽然话锋一
转“不如来试试我的面膜吧！”本期，北京商报记者还原
微商渠道的面膜产业链条， 识破它如何避开质检和广
告监管两道关。

一般情况下，杂牌产品都难过质检关。意外的是，
很多微商面膜品牌都能出具质检报告。“您放心啦，我
们是大品牌，都有质检报告哦。”微商“小萱 ”介绍 。然
而，正是这份质检报告，暴露出了微商面膜的秘密———
OEM模式。

据了解，大型品牌都有自己的生产线，但打造一个
小品牌其实很简单。拿出一笔闲钱注册公司后，只需设
计外包装，生产则交给有OEM资质的厂家，俗称代工生
产。委托后将所订产品低价买断，直接贴上自己的品牌
商标就可以了。此类面膜往往不会摆上货架，也不做广
告宣传，而是直接进入微商渠道寻找代理。

虽然微商宣称产品大多是国外品牌， 但质检报告
的“委托单位”一栏大多是国内商家。北京商报记者通
过国家工商总局查到，一家名为“洋竹林”的商家注资
10万元，销售化妆品、日用品、通讯器材、农副产品……
品类五花八门。卖一切高利润产品的“杂货铺模式”是
多数面膜商家的写照。

知名品牌企业出于制造成本、运输方便性、节省开
发时间等方面的考虑，一般都愿意找其他厂商OEM，但
这是以拥有核心技术为前提。业内人士透露，目前化妆
品存在技术壁垒， 绝大多数的创业公司都是用的公共
配方，成本很低。代工产品往往大同小异，不会出现严
重质量问题，但效果也并不理想。

“我们的面膜分很多款，无论你是男是女、是老是
少，皮肤是油是干、要美白还是补水……总有一款适合
你。除了美白保湿这些基础功能外，还可以提亮肤色、
淡斑祛痘、抹平毛糙、抚平皱纹……”“小萱”介绍产品，
像极了旧社会街头叫卖大力丸的小商贩。

商品的介绍却极为朴实，且大多是英文，翻译过来
只有产品名称等基本信息。 从网上也无法查询到该品
牌的广告。业内人士指出，个人推销模式巧妙地绕开了
虚假广告的监管。 生产者和品牌商均需声明产品功效
宣称真实、有效、有科学依据，但微商打着“分享美容经
验”的旗号推销产品，是个人主观行为，打了虚假广告
宣传的擦边球。

当商品落到手里，整条链条就结束了。微商“玉姐”
坦言，面膜利润高、不需要售后服务，成为商家首选。无
论货品如何，概不退换，甚至拉黑了事。北京市工商局
表示，目前微商仍是监管盲区，暂时只能通过双方协商
或通过法律途径解决。 北京商报记者 李铎 肖鹏

北京商报讯（记者 王晓然）香奈儿在中国市场
降价引发的连锁反应加剧。范思哲在日前发布2014
年财报期间， 公司CEO对当地媒体表示，“密切关
注” 竞争对手的举动并正在检视自己的定价机制，
若有调整将在5月实行。

这是继迪奥、LVMH集团旗下豪雅腕表跟随香
奈儿实施在华降价之后， 又一个可能跟进降价的
品牌。此前，奢侈品行业专家曾预测 ，香奈儿降价
仅是一个信号， 接下来一定会有大批奢侈品牌加
入降价行列。

分析人士指出，奢侈品定价机制是对购买力强
的市场，价格相对低 ；购买力差的市场 ，价格相对
高。 以往中国市场被看做购买力不及欧美国家，高
价格出售可保足够收入和利润。 反观欧美地区，奢
侈品消费相对频繁，低价格高销量策略来保证收入
和利润。但目前，奢侈品牌发现，中国市场购买力大
涨，是时候改变策略了。

奢侈品全球价格平衡趋势已是必然。 分析表
示，范思哲快速跟进在华价格调整，将搭上这轮刺
激消费的快车。2014财年，范思哲取得16.9%的销售
增长，销售额5.487亿欧元，净利润则大幅上升27.1%
至2630万欧元。这一业绩在众多增长乏力的奢侈品
群体中表现不俗。在中国市场，范思哲的扩张速度
保守，目前在内地仅有30余家门店。不过，包括中国
在内的亚太市场销售业绩占到集团的40%份额，这
一比例与欧洲市场持平，美国市场份额仅17%。

针对不久前宣布的计划，范思哲最快会在2016
年进行IPO。 美国私募基金于去年2月买进范思哲
20%的股权，作价达2.1亿欧元。

“每人的朋友圈里都有个卖面膜的。”大量知
名品牌入驻后，微商粗放式增长的蛮荒时代非但
没有结束，反而随着关注度增加愈演愈烈。北京
商报记者耗时一个月调查发现，微商营销花样频
出、手段低劣，甚至挑战法律底线。北京商报推出
系列报道，揭秘微商不为人知的黑角落。

微商黑角落系列报道之四 追踪报道

北京商报讯（记者 李铎 孙麒翔）昨日，国内成人用
品电商春水堂完成8000万元的B轮融资，并正式上线特
卖频道。据了解，此次融资由联创永宣和同创伟业联合
领投，合力资本跟投。春水堂创始人蔺德刚表示 ，新一
轮融资主要用于支持春水堂自有品牌开发， 灭行业价
格虚火。

高暴利、以次充好产品遍布已经成为当下成人用品
市场的普遍现象。据蔺德刚介绍，春水堂通过直接从品
牌商购货或直接从工厂以OEM方式订货，缩短供应链环
节，以行业一半的价格进行限时特卖，将成人用品行业
带入微利时代。春水堂还针对国人实际特点研发相关产
品打造自有品牌。 目前， 春水堂自有品牌占比已达到
20%，在产品研发上已投入百万元资金。

分析人士认为，特卖模式可以通过降低产品价格吸
引消费者，为销售平台带动流量。但特卖对于改善成人
用品积蓄多年的行业问题作用有限，品牌化才是行业未
来发展的出路。

春水堂完成8000万元B轮融资


