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中国营收降三成
根据好时发布的财报显示，2017

年，好时全年营收为75.15亿美元，同

比增长1.01%；盈利为7.83亿美元，同

比增长8.74%。值得一提的是，尽管在

国际业务中，好时的销售额增长11%，

但除墨西哥、巴西和印度市场外，中

国却成为好时国际业务中亏损最为

严重的市场。2017年四季度，好时在

中国市场的销售额下降高达30%。好

时CEO米歇尔·巴克坦言，好时在中

国地区业绩的下滑“在预料之中”。

“2017年，好时优化SKU（零售的单品

数量）影响到中国市场的销售额和销

售量，预计这一情况在2018年也不会

得到改善。”他说。

据了解，2017年好时在中国市场开

始调整SKU，主要专注于国内4个省份

的线下销售。但是，2017年这些市场的

销售增长微乎其微。同时，2017年3月

初，好时聘请亿滋前市场总监玛丽·贝

丝·韦斯特担任公司首席增长官，专门

负责研究消费者、分析市场、创新研发

和收购兼并等事务。

好时在中国市场不仅线下销售受

阻，电商渠道的销售量也并不理想。北

京商报记者调查发现，以京东商城为

例，好时产品的评论数量远低于德芙。

在好时京东自营旗舰店中，销量最高的

“好时Kisses自享装巧克力”评论为

17.69万条，而销量最高的“德芙Dove巧

克力分享碗装”的商品评论数高达

34.69万条。

受经济增速放缓影响，在过去几年

里，价值184亿元的中国巧克力市场备

受挑战。根据英敏特发布的报告显示，

2016年，中国市场人均巧克力消费仅为

0.166公斤，低于巧克力消费第一市场

英国的人均8.61公斤。业内人士认为，

2014年是国内巧克力销量的分水岭。此

前，国内巧克力保持着十几年的快速增

长。但是，随着中产阶级的崛起和消费

结构升级，目前中国巧克力市场已经出

现两极化细分趋势，消费者对高档巧克

力的需求将日益增强，中低端巧克力市

场则出现萎缩。对于好时等企业来说，

面对新消费趋势，如何加强产品力成为

止跌回稳的办法之一。

金丝猴成拖累
事实上，好时在中国地区出现销量

下滑，除自身产品力不足外，也与在中

国收购的金丝猴发展不顺不无关系。数

据显示，2016年，金丝猴仅占国内糖果

1%的市场份额。而在2014年，该数字为

1.7%。此前，好时方面曾表示，经过对金

丝猴公允价值的初步评估发现，该企业

净销售和盈利能力显著低于最初预期，

并对金丝猴的商誉进行一笔高达2.808

亿美元的减计。

作为好时在海外市场的一桩大手笔

收购，好时收购金丝猴也是看中金丝猴

在中国市场的渠道优势，同时好时在产

品研发和创新层面的优势却是金丝猴等

国内糖果企业所无法比拟的。尤其是当

全球糖果行业正在朝着高端化趋势发展

时，国产糖果企业更是显得力不从心。

行业内曾普遍看好国际品牌与国

产品牌的“联姻”。业内人士认为，金丝

猴能够借助好时的研发优势补足短板，

好时也能借助金丝猴的渠道覆盖国内

三四线市场，取得双赢的局面。然而，两

家企业的合并不但没有带来预料中的

“高歌猛进”，反而使得双方发展愈加不

顺，进而引发了一场闹剧。

去年7月，金丝猴创始人赵启三在

上海金丝猴集团与河南省卫群盐业联

手举行的产品展销会上公开亮相，而产

销会上的展销产品包括金丝猴糖果旗

下的圆柱奶糖、麦丽素和烘焙产品，但

上海金丝猴集团方面表示，目前正与好

时公司进行回购谈判，该类产品待回购

完成后供货，这也使得赵启三想要回购

金丝猴的说法得到了单方面的证实。但

对于回购的消息，好时相关负责人回应

称，金丝猴产品是好时产品组合中的一

部分，在整合过程中，好时与金丝猴携

手，将持续强化整合。

据了解，从去年开始，好时便开始

大刀阔斧进行改革，大量辞退金丝猴的

员工、关闭多家工厂、起诉金丝猴全国

的经销商和前办事处主任，要求还款。

据了解，目前金丝猴在中国大部分工厂

已经关闭，只有周口工厂进行小批量生

产。自2016年起，好时开始对金丝猴大

量裁员，此前5000多名员工的公司目前

已不足2000人，包括130多名办事处主

任和业务员的销售团队更是彻底瓦解。

业内人士认为，在研发方面“瘸腿”

的金丝猴，一直以来采取跟随战略，这

种方式并不能长久，虽然试错成本减

少，但产品创新方面会被越拉越大。好

时入主金丝猴后并未在研发上及时跟

上，使得金丝猴逐渐走出国内糖果行业

的第一梯队。好时收购金丝猴，看中的

是其在国内二三线市场和渠道的表现。

但金丝猴夸大业绩，好时的整合运营又

不顺畅，让这笔收购雪上加霜。

发力电商自救
好时在中国市场销量低迷，并与金

丝猴磨合不畅，而近年来火热的电商渠

道，已被好时视为提振销量的推手。据

预测，2017年，好时中国区电商销量为

15%左右。2017年，好时全面接管了旗

下所有线上旗舰店的运营，进行直接管

理，完成了旗舰店从线下到线上的战略

转移。但是，目前好时与德芙等竞品的

差距仍然不小。

2017年11月9日，好时与京东超市

正式签订战略合作协议，双方在未来一

年，在大数据、产品创新、精准营销等方

面展开深入合作，2018年京东超市将成

为好时全渠道第一大零售商。此外，好

时还将联合京东开发更多新品，2018年

至少推出10个创新产品在京东超市首

发，为消费者带来更加丰富、更加新奇

的产品体验。

好时相关负责人对北京商报记者

表示，好时正在以清晰的战略进行业务

转型，期待通过重新规划业务以获得可

观的营收额和净利润，从而推动好时的

可持续发展并恢复盈利。好时致力于

在中国的长期发展，并因应市场变化调

整推进经营策略，聚焦电子商务、创新

研发及核心巧克力品类三大战略方向

推进业务。2018年1月，好时核心单品在

中国13个重点省份的市场份额增长

0.3%。

中国食品产业分析师朱丹蓬认为，

好时业绩下滑的原因非常多。从顶层设

计来讲，好时与金丝猴的合作没有变成

双赢的局面，而是成了拖后腿。好时目

前遇到的问题是产品同质化进入了红

海，从竞争角度来看，品牌力度及产品

定位不如费列罗。电商是未来的发展方

向，目前包括徐福记等糖果企业都在发

力，但目前来看，这一动作的成效仍需

实践检验。未来，好时在发展电商业务

的同时，还需理清与金丝猴的关系，深

化渠道方面的改革，这才是好时在中国

市场发展的关键。

北京商报记者 钱瑜 王子扬/文
宋媛媛/制表

好时在华如何摆脱销量困局
致力于将中国打造成海外

最大市场的好时，距离该计划的
实现又远了一步。北美最大巧克
力糖果生产商好时近日发布财
报显示，在国际市场整体增长的
情况下， 中国市场却成为拖累，
业绩下滑达三成。自收购国产糖
果品牌金丝猴后，好时的中国路
一直走得不顺，两家公司合并后
问题频发。好时如何重整旗鼓挽
回销量下滑局面，备受关注。
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