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北京商报聚焦 Focus

三季度销售额达195亿欧元 欧莱雅发力美妆新零售
打造数字化新零售方式成为美妆

品牌激发生命力的重要手段。日前，欧

莱雅集团公布截止于2017年9月30日

的销售数据。今年前九个月，欧莱雅销

售总额达195亿欧元，同比增长4.5%。包

括中国在内的新兴市场的销售额取得

两位数增长，持续成为集团全球增长的

主要驱动力。在中国地区增长提速的背

后，这艘“美妆航空母舰”对“花式营销”

和电商布局的积极布局无疑起到了重

要作用。

近年来，欧莱雅等国内外美妆品牌

不断加码电商渠道。在美妆电商以及新

型消费模式的冲击下，仅靠单纯的线上

营销已经不能满足传统品牌，打造全渠

道、数字化的新零售方式成为各大美妆

品牌面临的重要任务。

拉动业绩增长的三驾马车
近年来，随着中国市场消费结构的

升级，高端消费人群向大众扩散，美妆

市场对高端品牌需求量激增，许多美妆

品牌开始强化高端市场布局。同时，高

端消费人群转向“互联网一代”，驱动线

上美妆零售高速发展。国家统计局数据

显示，2016年中国美妆线上交易额同比

增长已达市场整体4倍。面对消费者产

品和渠道需求的变化，欧莱雅旗下兰

蔻、圣罗兰美妆、阿玛尼、科颜氏等一系

列个性独特的品牌组成的高端品牌组

合，及在渠道、营销端的灵活布局，帮助

其交出了亮丽的业务成绩单。11月2日，

欧莱雅集团公布了截至2017年9月30

日的销售数据。前9个月，集团销售总额

达195亿欧元，同比增长4.5%。以中国为

代表的新兴市场、高档化妆品、电商销

售正是拉动欧莱雅业绩增长的三驾马

车。新兴市场的销售获两位数增长，亚

太、拉丁美洲和东欧表现强劲，尤其是

中国市场；高档化妆品部收入达61.72

亿欧元，同比增加13.2%；电商销售则以

31.6%的高增速持续增长。

线上零售不只是销售渠道
从传统流通渠道到探路电商；从入

驻电商平台到开创化妆品垂直电商平

台；从单打独斗到抱团大展辉煌，中国的

化妆品行业把“互联网+”模式运用得炉

火纯青。统计显示，截至2017年2月，已

有共来自全球3000多家美妆品牌入驻

天猫。在今年“双11”狂欢节期间，天猫美

妆已有18个品牌跻身“亿元俱乐部”。

在美妆品牌纷纷抢占线上销售渠道

之时，欧莱雅表现较为突出。数据显示，

欧莱雅中国电商销售总额五年内增长了

10倍之多，位居中国市场第一。在部分业

务部门中电商销售已占营收总比约

20%。而欧莱雅在本次“双11”中增添的

新玩法展现了其在电商渠道的不俗实

力。今年“双11”，欧莱雅中国总销量实现

超2倍增长，仅1个小时就突破了2016年

的纪录，24小时共成交500万单，位居市

场第一。其中，在高档美妆、彩妆、男士三

大细分品类，欧莱雅集团的销量位居榜

首。据了解，“双11”当天欧莱雅苏州分销

中心运出超过20万包裹。

“双11”的销量突破与欧莱雅集团

以技术致胜的花式营销方式密不可

分，今年欧莱雅共有16个品牌参与了

“双11”狂欢季活动。11月6日，巴黎欧

莱雅携手顶级时尚品牌巴尔曼将巴黎

高定时装“空运”上海，并将跨界合作

限量版唇膏带给中国消费者。除满足

消费者对小众产品的渴望外，巴黎欧

莱雅、美宝莲、兰蔻、科莱丽、碧欧泉、

科颜氏六大品牌联合天猫开设了美妆

市场首批“双11”快闪店。通过店内配

置的AR试妆魔镜，消费者可亲历一秒

换妆的沉浸体验，更可在现场一键扫

码，在品牌线上官方旗舰店即时选购，

真正实现线下体验、线上购物。在这些

新奇玩法的背后，不难看出：欧莱雅正

在以数字化、O+O的形式打造新零售

时代的营销逻辑。

渠道融合赋能新零售
随着互联网消费模式的冲击以及

消费群体年轻化，近年来，消费者对于

个性化、定制化的需求越来越多，对消

费体验化、数字化、智能化的要求也越

来越高。各大品牌都开始尝试新的零售

形式来抓住消费者的眼球。随着欧莱雅

与国内阿里、京东等平台的合作日益密

切，目前中国已经成为欧莱雅数字化创

新的前沿市场。近年来，欧莱雅一直注

重和国内数字平台合作，不仅在电商销

售方面发力，同时打造线上线下互为融

合的O+O模式，打造新零售模式。

今年“双11”，欧莱雅与天猫合作试

水化妆品自动售货机。在杭州武林银泰，

欧莱雅旗下品牌兰蔻智能零售终端登陆

商场内的“双11”快闪店，共四款热销明

星产品上架。调查显示，中国自动售货机

从2000年引进至2015年仍不足十万台，

而在邻国日本，平均24人就使用一台无

人售货机，化妆品自动售货机尤显得凤

毛麟角。此次欧莱雅中国与天猫智能零

售终端的结合则开辟了一条新的零售路

径。业内分析人士认为，自动售货机作为

商业自动化的常用设备，不受时间、地点

的限制，能节省人力、方便交易，是一种

全新的商业零售形式。随着消费升级与

消费结构的改变，这种零售形式将逐渐

改变人们的消费方式。

在线下渠道端，欧莱雅中国已覆盖

了百货公司、购物中心、药妆店、美发沙

龙、旅游零售、快闪店、精品店等渠道。

2016年，集团在中国开出3家配备专业

皮肤检测技术的药妆品牌集合点

DermaCenter，探路药妆体验零售。

AR试妆、数据引流、线上预约线下体验

等O+O“技术流”玩法也已在品牌线下

门店加速布局。如同集团覆盖不同人群

和需求的品牌组合，这种线上线下渠道

快速迭变、互为赋能、相互补充的模式，

正能发挥欧莱雅“美的普及化”核心战

略的优势，在瞬息万变的市场中灵活把

握消费者的新需求。

曾高调宣布回归服装主业的雅戈尔

正在投资和地产板块加快布局。12月4

日，雅戈尔发布公告称，拟全额认购宁波

银行优先配售部分可转债13.16亿元。业

内认为，雅戈尔回归主业在一定程度上

受投资、地产方面政策受限的影响。与此

同时，雅戈尔在服装业务方面仍面临品

牌老化、难以攻克一线城市等难题。

加码副业
宣布回归服装主业的雅戈尔却频频

在副业发力。除了拟全额认购宁波银行

优先配售部分可转债，此前雅戈尔已投

资12.5亿元在二级市场买入宁波银行

7781万股，超25.7亿元的投资也被业界

评价为财大气粗。事实上，宁波是雅戈尔

的主要根据地，除了金融投资，目前所投

入的地产项目也大都集中在宁波周边。

值得注意的是，近日雅戈尔频频在

投资、地产板块开展新动作。12月1日，

雅戈尔发布公告称其与控股子公司泓

懿资本合作设立泓懿股权投资公司。雅

戈尔作为有限合伙人出资9.9亿元，泓懿

资本作为普通合伙人出资100万元。11

月30日，雅戈尔持股50%的参股公司宁

波雅戈尔新长岛置业有限公司以8.91

亿元的价格竞得舟山市舟土储出3号的

国有建设用地使用权。

据北京商报记者统计，在不到一个

月的时间，雅戈尔在地产、投资板块已

经投入超过30亿元。

据了解，早在1992年，雅戈尔就进

入房地产领域，并于1993年开始介入股

权投资领域。近年，雅戈尔频频跨界至

地产、金融投资，这些副业正逐渐成为

雅戈尔收益的主要来源，而作为主业的

服装业务板块正逐渐走向低谷。

主业萎缩
受困于主营业务衰退，雅戈尔试图

通过多元化实现业绩提升，逐步将重心

放在发展房地产、金融等投资业务方

面，原服装主业却成为副业。雅戈尔近

年来的业绩报告显示，服装板块贡献的

净利润占整体净利润的比重呈逐年下

滑态势。2015年，雅戈尔服装板块实现

净利润6.51亿元，较上年同期降低

0.23%。2016年服装板块实现净利润

5.47亿元，较上年同期降低15.97%。

服装业务业绩表现不佳，雅戈尔高

层却不断在释放发力服装板块的信号。

11月28日，雅戈尔董事胡纲高曾表示，雅

戈尔一直坚持做实业，2017年在服装板

块共投入30亿元用于营销平台的建设及

专卖店的购置。去年底，雅戈尔集团发布

“五年再造一个雅戈尔”的宣言，重塑品牌

优势，贯彻供给侧改革，转型商业模式。

2017年前三季度，雅戈尔服装板块

实现净利润4.29亿元，较上年同期增长

33.05%。虽然利润有所增长，但仍不及

地产板块的7.85亿元净利润与投资业

务的14.38亿元净利润。从目前雅戈尔

的布局来看，回归主业的计划效果似乎

也并不明显。服装行业分析师程伟雄表

示，多元化是雅戈尔一直以来的风格，

此次宣布回归主业也不排除其金融、地

产领域受到政策影响。

回归难题
业绩不稳定在一定程度上反映了雅

戈尔回归主业仍面临难题。公开资料显

示，近年来雅戈尔业绩并不稳定。2015

年，雅戈尔实现净利润43.71亿元，较上

年同期增长38.23%。2016年，雅戈尔归

属于上市公司股东的净利润为36.84亿

元，较上年同期降低15.71%。2017年前

三季度，雅戈尔营收、净利润双降。

程伟雄认为，雅戈尔目前处境较为

尴尬，它没有专注于某一领域。另外，由

于企业治理过程较为粗犷，雅戈尔出现

了品牌老化、无法吸引年轻消费群体等

问题。从具体的业绩数据来看，多元化

的现状对雅戈尔的发展确实产生了一

定影响，涉及领域过多在带来利润多元

的同时也出现相互牵制的弊端。

“目前雅戈尔品牌老化，虽然店铺

在一线城市到小城市都有布局，范围较

广，但是在大城市布局的象征意义大于

实际意义，雅戈尔主要市场还是集中在

三四线，想占领一线城市难度仍然很

大。”程伟雄说。

针对未来发展战略，北京商报记者

致电雅戈尔，但截至发稿并未收到官方

回复。 北京商报记者 钱瑜 鲁佳乐

回归主业遇难题 雅戈尔加码副业


