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快不起来的鞋王百丽

在实体商业走下坡路时， 以实体店为
主渠道的品牌商，日子愈加不好过。近两年
来，笼罩在业绩下滑、频频关店阴云下的百
丽国际， 近日传出或将被鼎辉投资以57亿
美元的金额收购，而百丽国际也在4月18日
公布一则为“性质属股价敏感”的暂停买卖
公告。 北京商报记者致电鼎辉投资问及收
购百丽国际事项时，接线的工作人员表示，
不清楚该项目负责人以及项目内容。另外，
截至记者发稿前， 百丽国际尚未对记者的
采访进行任何回复。

据了解 ，2007年百丽国际在香港联交
所上市， 市值高峰时约为1500亿港元 ，但
近日传出的收购价合计约为440亿港元 ，
两者之间相差数倍。近日百丽国际公布了
2016 ／ 2017财年四季度中国内地零售运营
数据显示， 截至2月28日的四季度鞋类业
务同店销售下降6.2%，预期全财年利润减
少1/4。

百丽国际鞋类业务业绩一路走低 ，财
报数据显示，2014年鞋类收入占总体收入
的比例为57.6%，到2016年上半年该数据降
至44%。另外 ，北京商报记者查询发现 ，在
2014年12月 ， 百丽国际的每股股息为40
分， 但在2016年12月每股股息为12分 ，两
年间，百丽国际的股息下滑七成 。在2015/
2016财年，百丽国际在内地减少鞋类自营
零售网点366家。对于业绩下滑，百丽国际
关闭门店、节省开店成本对业绩颓势也无
力回天。

作为中国鞋业市场中屈指可数的公司，百丽国
际旗下拥有百丽、天美意、百思图、他她和思加图等
十多个自营男、女鞋品牌。但多品牌背景下的定位
不清晰、款式更新慢让消费者对百丽国际的品牌兴
趣渐失。

在百丽国际2016/2017财年三季度，截至2016年
11月30日， 百丽国际在国内共设有20630家零售店
铺，其中13145家为鞋类门店，但鞋类业务同店销售
下降12.4%。

北京商报记者走访时发现，百丽国际旗下的品
牌多在北京各大商场、 购物中心分别设立专柜，而
这会有动辄上万元的租金费用。另外，百丽国际旗
下拥有十多个品牌，不同品牌中不乏有设计相似的
产品。 北京消费者李女士向北京商报记者表示，在
2011年买过的款式，今年居然还有卖，大同小异实
在买无可买。

国内服装行业战略专家、UTA时尚管理集团中
国区总裁杨大筠向北京商报记者表示，对任何时尚
品牌来说，创新设计是生存的灵魂，但百丽国际却
“品牌太多，流行速度太慢”。与此同时，品牌众多对
集团来说，会增加设计创新的成本费用。中商经济
研究所主任姚力鸣同样认为，如今消费者对时尚产
品同样要求升级换代快，任何时尚产品也应当向快
时尚模式转变，加速产品更新。国际品牌进入中国，
竞争加剧，导致国内鞋类市场产能过剩，而款式更
新慢让百丽国际的整体竞争力不再凸显。

另外，杨大筠也曾在一篇评论中写道，“时
尚产业是一项数十亿元的国际大事业，
放眼今天的市场，无论你怎样理解，都
不可能再以 ‘我做的是中国内销市
场，我可以不关注国际品牌会对
我们产生什么样的压力’为借
口”。 北商研究院特邀专家、
北京商业经济学会常务

副会长赖阳表示，百丽
国际通过大批量的

实体店铺铺设实

现 了 规 模 扩

张 ，成为 “渠
道之王”。

提到实体业绩下滑，很多人将矛头指向电商。
尽管百丽国际早早意识到电商渠道的重要性，却
没能从电商中得到太多好处。

在众多国际时尚品牌将电商作为进入中国的跳

板时， 百丽国际在2009年就开始了互联网渠道的转
型之路。 百丽国际先是在天猫、 京东等平台布局网
店，相继成立了淘秀网、优购网，后淘秀网合并至优
购网。在2011年，百丽国际也曾发布公告，将在三年
内投资优购网2亿元，之后在2013年，优购网也曾实
现11亿元的销售额。在百丽国际的“进击”电商转型
中，优购网却出现高层离职的重大人员变动，这对当
时正在走上高峰的优购网来说，是沉重的一击。

赖阳认为，随着电商兴起，厂商、消费者之间
的渠道趋向为零，百丽国际通过实体起家，旗下品
牌众多，传统企业触网会“左右逢难”。自身电商发
展，不仅让百丽国际原有的实体渠道受到冲击，在
百丽国际内部也存在电商与实体的碰撞。

百丽国际控股有限公司（以下
简称“百丽国际”）在去年经历了上
市九年来的首次业绩下滑，当时高
管放言“如不转型，集团会慢慢死
去”。一年后的今天，百丽国际发布
有关收购事项的停牌公告，引发业
内猜想。实际上，百丽国际昔日鞋
王地位已动摇， 利润下滑严重、鞋
类主业不振，百丽国际迎来有史以
来最难的转型大考。

业绩欠佳 传言将被收购

竞争加剧 传多品牌成负担 电商乏力 遭遇转型难题

鞋类生意越来越难做， 业绩下滑的鞋企不止
百丽一家。达芙妮、星期六等女鞋集团在2016年均
表现欠佳 。 其中达芙妮同店销售额同比下滑
11.7%，净亏损扩大幅度超过50%。星期六营业收入
和净利润也分别下滑9.64%和3.96%。

在鞋类市场的强劲竞争下，近日，百丽国际
发布的2016/2017财年四季度数据显示，运动、
服饰业务同店销售却增长了4.5%。 据悉，百
丽国际是阿迪达斯、匡威、彪马等7个国际
知名运动品牌的中国经销商。

对百丽国际业务比例的升降，赖阳认
为，百丽国际的运动服饰板块销售增长，在
三四线城市运动服装市场尚未饱和，让百丽
国际的运动服饰有了暂时的增长空间。如果
以现在的商业模式继续发展，百丽国际的运
动服饰板块业务也会出现相同的结局。
赖阳建议，现在电商使消费者与品牌商直

接对接，弱化了中间渠道。无论是否被收购，百丽
国际都应当改变现有的模式，重构自己的商业帝国。

百丽国际应当收缩旗下门店， 使线下体验店与线上营
销相结合，但因之前的结合度不佳，导致资产缩水。

姚力鸣认为， 百丽国际在商业中属重资产企
业，转型需要大量资本，还要有“断臂”精神，考验
企业的勇气。如果增加资本投入，对百丽国际转型
或许是希望。以李宁为例，正通过关闭部分实体店
做尝试，但对李宁的转型效果尚不能下定论。

在产品层面，杨大筠建议，百丽国际应当朝着
“个性化、小众化、性价比”方向转型。小众化代表
着百丽国际需要对旗下品牌精细化， 明确品牌针
对的客群，使品牌整体定位更加清晰；与此同时，
产品的性价比应该提高， 只有让消费者感觉物超
所值，才能吸引更多的回头客。

北京商报记者 吴文治 王维祎

适当断臂 向轻模式转型


