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王府井百货2016向哪儿看每周调查

百货 百货不百货
唱衰百货业的声音不断，国内主流上

市百货业也因此分支出专注主业与偏移
主业两条路，但无论选择哪一条，都已达
成一个共识，不再开发单体百货店。

作为主流梯队中的龙头企业，王府井
仍然坚持百货业态存在的必要性。 不过，
摆在百货巨头面前的却也是一道百货如
何继续走下去的难题。王府井三季度财报
显示，商品零售营收为124.32亿元，同比
下降5.28%。主营业务分布的六大地区中，
有4个地区出现5%以上的营收下滑。

在王府井百货集团董事长刘冰看来，
她坚信百货业态不会消亡，但不能再延续
目前的经营状态。消费需求升级、习惯改
变， 购物场所的主要职能也发生变化。刘
冰认为，百货店主要为目的性消费，但现
在购物场所主要承载体验功能，购物成为
辅助。电商直接冲击百货核心功能，也是
造成百货业快速凋零的主要原因。

目前，王府井已明确百货业的发展方
向。一方面是从消费需求着手，弥补短板
增加功能体验，另一方面是重新考虑现有
门店的定位与特色。

据王府井集团副总裁王宇介绍，大型
综合百货向类购物中心转化；体量小的变
为主题百货； 部分门店向城市奥莱转型。
对于亏损门店，亏损大的门店进行退租整
顿和关店结合，赤字不太严重的将进行商
品结构调整、引入功能区逐渐控制亏损。

春天百货太原店是王府井探索新业
态城市奥莱的试水门店。这家店当时生存
已有难度，考虑到是城市中心门店，王府
井决定暂不关闭，但不再做百货，以国内
品牌为主的奥莱重塑。刘冰表示，春天百
货太原店转型效果不错，相比过去业绩有
1.5倍的提升。

在百货业态内部提升方面，王府井与
上海百联、香港利丰集团合作开发自有品

牌。王宇表示，王府井将不再独自与品牌
进行总代理， 计划通过利丰集团的供应
链、品牌优势，推出自有品牌。刘冰表示，
利丰在供应链和买手团队上很成熟，王府
井短期内不可能实现联营到自营的转换，
需要借助利丰的优势获得内在竞争力。

截至9月30日， 王府井共运营29家百
货和购物中心门店。如果将过去两年视为
百货业态的兴衰转折点，这两年对于王府
井来说， 也是集团全面革新的重要节点。
在革新百货业态的同时，王府井首次正式
向外界宣布集团未来发展重点是购物中
心与奥特莱斯产品线。

购物中心 尝试轻资产
虽然在百货领域王府井拥有绝对优

势，但投身商业地产开发，王府井为了快
速打开局面花了不少心思。为了吸引专业
人士加入，王府井不仅成立了购物中心商
业管理合资公司，还将合伙人机制首次落
地，让职业经理人变为事业合伙人。

刘冰认为， 核心管理层愿意投入持
股，也可以表明团队对项目有信心。他们
会为保住自身持有的股权利益努力，利益
捆绑后实际上也在为整个项目努力 。前
期， 王府井方面没有强制团队必须入股，
主要以自愿跟投为主。

在实现根本性变革后，王府井制定了
城市型与社区型两条购物中心产品线的
五年发展战略。2016年，王府井南充、银川
购物中心项目将交付。在对将陆续亮相的
哈尔滨、南昌、南充、佛山等项目推介上，
王府井方面着重介绍了未来购物中心将
以生活方式中心为主， 融合购物娱乐、线
上线下、商务休闲等多种功能。对于部分
项目亮点板块的比拟，王府井还以大悦城
作为参照。

为了让购物中心拓展步伐加快，王府
井还提出以资本性商管定位和市场化运
作方式，提升购物中心筹划、运营、管理等

能力。 王府井百货集团总裁东嘉生表示，
对于行业内优秀企业来说是收购的良好
机会。过去王府井方面开发项目以轻资产
为主导，附以重资产开发，未来希望将持
有性物业的比重从约35%提升到45%。王
府井购物中心管理公司总经理暴雪松表
示，“资本+商管”的资本化将改变商业地
产行业，2017年以后市场上新增项目供应
量将以存量商业为主。王府井方面在做轻
资产模式时，将问题前置，关注在拿地、设
计初期的项目， 一方面可以实现快速拓
展，另一方面，打下良好的物业、设计基础
避免后期复杂、高昂的改造费用。对于一
些经营不善、不达预期的项目，王府井方
面就采用合作或整合改造的方式运作。

奥特莱斯 双定位发展
与购物中心情况类似，作为王府井百

货集团未来重点发展的奥特莱斯业态，王
府井奥莱单元也已实现合伙人制。 同时，
还将原春天百货总部改为王府井奥特莱
斯事业部。

从国内奥莱爆发式增长的局面可以
看出，奥特莱斯迎来前所未有的发展窗口
期。自收购春天百货后，王府井奥莱业绩
增幅超两位数，将加快奥莱业态的发展步
伐。不过，依据百货业态发展的前车之鉴，
王府井对于奥莱业态发展有了更多思考。

王府井百货集团总裁助理、奥特莱斯
事业部总经理于彬表示，王府井奥莱将分
支出小镇情景的赛特系奥莱和国内品牌
过季、断码商品经营为主的城市奥莱。

奥莱业态在被引入中国时，最大的卖
点为名品折扣。不过，奢侈品牌在华发展
降速， 一般国际一线品牌开8-10家正价
店才能配一个奥莱店。当正价店开始收缩
时，奥莱店拓展势必也将受到影响。王府
井方面认为，奥莱业态在井喷后的3-5年
内将迅速饱和。王府井百货需要保持每年
不低于两家签约、两家开业的速度扩张奥

莱业态。
于彬表示，尽管奥莱项目很多，但能

存活下来的仅1/10左右。奢侈品牌对奥莱
选址会更加谨慎，奥莱的门槛也将越来越
高，产业集中度将越来越强。房地产商以
奥莱概念的跑马圈地将不再可行，奥莱会
从相对无序的发展状态变为有序。东嘉生
表示，实体零售并无定势，转型都在刚起
步阶段， 当前的探索都还处于过渡期。王
府井需要找到核心痛点，超前布局“转型
后”的奥莱业态，不是拘泥于现有模式。

电商 既是主角也是配角
在全渠道战略线下部分有了清晰的

战略支撑后，王府井线上也在寻求配合线
下部分发展的途径。王府井百货集团CIO
刘长鑫表示，电商板块承载了全集团的营
销、配送等费用。目前，线上业务主要功能
是渠道开放， 通过融合社会相关资源，实
现互动消费。让这个团队盈亏平衡还比较
困难。

在战略层面，王府井电商是全渠道构
建的重要环节，但在实际落地中，百货做
电商有太多需要克服的问题与待突破的
部分。2007年，王府井开始探索线上业务，
发展初期以北京双安商场、 广州王府井、
长沙王府井作为试点，将线上业务作为实
体店的延伸和补充。2012年初， 正式组建
独立运营团队，投资亿元规模。王府井方
面当时计划，利用五年时间让电子商务部
分营收实现70%的年平均增长率。去年王
府井商城初步形成了自营电商 （B2C）雏
形，9月后销售额每月在300万元左右，全
年共销售2000多万元。

尽管目前王府井线上转化率已有了
很大提升 ， 微信端销售客单价已达到
100-170元 ／单， 但仍然面临每年数千万
元的亏损。去年王府井电子商务项目建设
亏损已达到4206.28万元。

北京商报记者 刘宇/文 CFP/图

王府井百货打破一
贯的沉稳风格，近日向外
界描绘了2016年以后的
快速发展蓝图，这片蓝图
中有十余个新项目将出
现。 从2013年宣布战略
转型， 经历两年磨合后，
王府井将在2016年步入
深度调整期。百货巨头正
在试图做零售业中的全
能型选手。


