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行政支出减3亿 净利才得1430.9万元

砍“成本”助推李宁扭亏
Esprit在华营收跌11.6%

·商讯·

饿了么回应清空历史订单：给服务器减压

北京商报讯（记者 李铎 王明杨）转型未见起色的香
港休闲服饰品牌Esprit寄希望于线上。Esprit母公司思捷
环球集团日前公布2015/2016财年上半财年财报， 由于
亚太区持续疲软，集团净亏损2.38亿港元。集团将加重以
中国为首的亚太区的电商渠道发展，构建全渠道模式。

财报显示，截至2015年12月31日上半财年，集团营
收同比下跌13.1%至93.15亿港元。在亚太市场，尽管大力
度促销 ， 但营收同比下跌6%， 中国市场营收跌幅达
11.6%，但受益于电商业务的增长，中国及亚洲市场的同
店销售有所增长。集团表示，将通过建立全渠道模式来
优化渠道表现，促进线上业务的增长。以中国为主的亚
太区将是线上布局的重点，集团线上业务中短期的目标
是高个位数和双位数的增幅。 北京商报记者发现，Esprit
天猫旗舰店的关注量为81.9万， 总销量过千的商品仅40
余件，多为百余元的短袖服装。与优衣库、ZARA等快时
尚品牌尚存在巨大差距。服装专家、上海良栖品牌管理
有限公司总经理程伟雄表示，门店表现不佳，单纯依靠
电商难以扭转颓势，线上也面临众多快时尚品牌竞争。

北京商报讯（记者 李铎 肖鹏）自央视曝光外
卖平台黑幕后， 饿了么迅速将用户订单数据清
空、问题商家死灰复燃……3月17日本报独家报
道了《饿了么蹊跷清空用户订餐数据》。昨日，饿
了么向北京商报记者回应称：“清空用户数据是
出于减轻服务器压力的考虑， 过往订单仅在前
端无法显示，后台数据库仍有保存。”同时，在饿了
么创始人兼CEO张旭豪立下军令状后， 饿了么昨
日也终于拿出了整改方案，开通24小时举报热线、
百人团队线下排查以及惩罚从严。

被“3·15晚会”点名后，饿了么曾宣布将紧急
整改，掌舵人张旭豪也表示“要见效果”。北京商
报记者发现部分用户的历史订单被清空。 对此，
饿了么昨日对此事向记者做出回应，“出于减轻
服务器压力的考虑，饿了么在2015年底已将原来
显示1个月订单的功能改为半个月， 但前端提示
语未及时进行更新。所有订单情况仍保存在饿了
么后台数据库，用户可通过致电查询”。除近半个
月的订单无法查询外，北京商报记者发现，官网

上的“全部订单”页面也无法查询历史订单，饿了
么相关负责人表示，“底层数据库改造也将历史
订单查询去掉了”。

同时，北京、上海和四川的食药监管部门对
饿了么和问题商家进行了查处。北京市食药监局
查封了西小马小区、三元路、通州北苑万达广场
金街、 杨庄小区和复兴北里等处的5家无证经营
餐馆。 北京市食药监局昨日又约谈了饿了么、百
度外卖、到家美食会、美团、小组饭等10家网络餐
饮运营商，要求对商户资质、证照进行审查，核查
实体门店，尤其是要核查仓储设施和冷链运输。

饿了么向北京商报记者透露出后续整改措
施，“开通24小时监督举报热线，一经确认48小时
内处理； 委托第三方机构协助建立商户准入体
系；承诺平台先行赔付……”不约而同，竞争对手
美团外卖、百度外卖也宣称将整顿平台。尽管都
在公关层面竭力塑造形象，但截至目前，尚未有
平台按北京出台的 《网络食品监督管理办法》将
商家证照公示出来。

Swatch集团销售六年来首降
北京商报讯（记者 李铎 王茜）国际市场的持续疲软

给腕表行情带来下行困扰。 全球最大的腕表制造商、瑞
士钟表公司Swatch集团日前发布财报显示，集团净营收
下跌3%至84.5亿法郎， 这是其六年来首度销售倒退，净
利润下跌21%至11.2亿法郎。

Swatch在内地表现良好，但预计未来1-2年内，在香
港的销售业绩仍然艰难。香港零售业已经连续下滑11个
月。Swatch集团首席执行官Nick Hayek表示，中国消费者
是瑞士腕表的最大客户， 全球50%以上的瑞士腕表消费
都来自中国人，香港及内地市场过去五年一直占据瑞士
腕表第一和第三大市场。集团方面也表示，今年1月瑞士
腕表出口的第三大市场中国内地持续夏季以来的反弹
趋势，腕表消费呈现强劲增长，据此预期，2016财年固定
汇率计净销售会恢复增长，增幅应该会超过5%。业内人
士认为，随着中产阶级的崛起，大众化、理性化消费成为
新趋势，Swatch集团旗下轻奢子品牌如天梭、美度、欧米
茄等品牌表现良好。

李宁本人重新出山一年后，公司业绩
终于翻身。2015年李宁有限公司 （以下简
称“李宁公司”）连续亏损三年后首次扭
亏为盈，收入同比增长17%至70.89亿元，
净利1430.9万元。创始人回归后的李宁公
司重振核心品类，找回核心消费群。不过 ,
公司行政支出从上年度的6.27亿元缩减
至3.46亿元，此举也助推了盈利的实现。

行政支出砍半
李宁公司发布2015年财报显示，2015

年收入70.89亿元，较上年上升17%；年内
经营溢利为1.57亿元， 包括毛利率增幅、
经营性现金流等多项指标恢复正数。同时
实现净利1430.9万元，这是李宁公司连续
三年亏损后首次盈利。公司销售点净增加
507个达6133个，其中直营销售点净增313
个，经销商销售点净增加194个，自2011年
以来重新恢复扩张。2015年商场渠道销售
点净增303个。 这也是李宁本人重回运营

一线后的直接效果。2016年公司计划净增
300-500个销售点。

值得注意的是， 李宁公司盈利仅过
千万元， 而去年其行政支出就从2014年
的6.27亿元减少至3.46亿元，减少幅度最
大的是管理咨询费和差旅及业务招待费，
佣金及订货会相关费用增长明显。 李宁
表示，2016年将继续维持成本控制力度。

核心品类细分
2012年TPG合伙人金珍君空降李宁

公司后， 将以往的多品牌大撒网扩张聚
焦到核心品类核心市场。2015年初，李宁
回归公司后，将篮球、跑步、综训、羽毛球
及运动生活五大核心品类成立各自独立
的事业部集群， 希望能够成为驱动该公
司发展的利润中心。财报显示，核心品牌
李宁牌收入占集团总收入的98.3%，同比
上升17.5%，跑步事业部大幅增长，300元
左右的鞋品订货和销售增长超50%。

细分品类和细分门店也在进行。跑步、
篮球、训练品类将专业和大众区分；运动生
活品类细化为大众经典的运动生活产品、
运动休闲快时尚的弹簧标产品和高端运
动时尚LNG产品， 公司希望能够聚焦在
核心消费人群上，又扩大产品销量。据北
京商报记者了解，李宁篮球品类下的韦德
之道在北京颐堤港购物中心开设专卖店，
这是李宁公司之前从未有过的细分门店
举措，也是国际体育巨头阿迪达斯实践过
并正在推广的举措。运动休闲快时尚的弹
簧标门店和针对时尚商务人士的LNG分
别开设30和50多家门店，两者在2016年的
计划分别是新增100家和40多家门店。同
时，非核心品类将被撇除干净。公司去年
宣布，以约1.25亿元现金向非凡中国出售
红双喜10%股权。

未来在“互联网+”
李宁公司财报显示 ，2015年全年电

商收入同比上升95%。创始人李宁在去年
3月宣布回归，8月8日的25周年庆仪式上
宣布 ，重启 “一切皆有可能 ”口号 ，替代
2010年开始的“让改变发生”，并向“互联
网＋运动生活体验”的服务供应商转型。

在李宁看来， 移动互联网对人们思
维方式、 消费习惯正在产生潜移默化的
影响， 人们对于商业机构提供商品服务
的期望也在改变。 这意味着李宁公司要
在产品、渠道、物流等各个方面重新构建
一个消费者互动体系， 不是推出智能商
品和打通线上线下就可以实现的。 传统
品牌商出身的李宁是否能够玩转这一切
还未可知，但从目前看，“互联网+”至少
让李宁品牌离年轻人更近了一步。

此外， 国内体育市场从2014年开始已
经出现回暖趋势，各大品牌营收利润增长明
显， 加之冬奥会助推和体育利好政策频频
推出， 包括体育用品业在内的整个体育产
业呈现蓬勃之势。 北京商报记者 邵蓝洁

电商巨头扎堆网络拍卖
北京商报讯（记者 李铎 陈克远）“互联网+拍卖”日趋流行，

电商巨头纷纷入局。 京东集团昨日宣布上线京东拍卖频道。此
前如淘宝、苏宁易购等电商平台早已瞄准线上拍卖市场。

据了解，京东拍卖频道最早于去年8月推出并试运行，昨日
正式宣布上线。京东拍卖频道主要业务包括珍品拍卖、海关拍
卖等业务，拍品涵盖珠宝玉器、奢侈品、文玩收藏等领域。京东
方面表示，通过与国内传统拍卖机构、典当行、海关机构合作，
如华辰拍卖、荣宝斋、华夏典当等，由其提供拍品，平台按品类
收取交易佣金，但佣金的具体比例未透露。

此前，阿里巴巴旗下淘宝平台通过接入司法拍卖，已占领
了部分市场；苏宁易购推出零起拍价的“闪拍”业务。《2015年度
拍卖行业蓝皮书》的数据显示，去年中国拍卖市场全年成交额
达300余亿元。中国电子商务研究中心分析称，网络拍卖已成为
拍卖市场规模增长的重要驱动。拍卖行业从业人员表示，传统
拍卖行业可分为艺术品拍卖和资产拍卖两类。前者需要较高专
业理解力和市场营销能力；后者更多依赖企业与资产拍卖品委
托人的关系。网络拍卖往往两者兼备，若缺乏经验，拍品无法在
适当周期内出手，企业很难获利。也有商家反映，上线的拍品拍
出率不高。业内人士指出，对于艺术品市场，还需要慢慢培养。

跨境电商平台齐加码视频直播
北京商报讯（记者 李铎 孙麒翔）“视频直播+海淘”

模式成为跨境电商之争的重要方式。跨境电商平台波罗
蜜全球购昨日宣布，平台通过“视频直播+海淘”的模式
在日本、韩国市场与300余个品牌达成首次合作关系。

波罗蜜全球购联合创始人雷婷婷介绍，当前国外大
品牌面向中国消费者发布新产品的时候会感到推广困
难，中小品牌进入中国市场欲望强烈，但门槛高、缺乏渠
道资源。“视频直播+海淘”恰好能帮助这些大、中、小品
牌迅速建立与中国消费者的连接。同时，依靠“爆品”拓
展市场的跨境电商平台竞争逐渐乏力，各大平台纷纷寻
求更多品牌合作增强平台“长尾商品”的数量，视频直播
也成为带动“长尾效应”的重要方式。

目前，淘宝、聚美优品、亚马逊等平台也已经布局视
频直播模式发力跨境购物。


