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销售遇尴尬

日前，花王发布了2019年上半年业

绩，令人意外的是，作为日化巨头的花王营

收下降了1%，净利下降了8.3%。花王在上

半年财报中指出，业绩下滑与婴儿纸尿裤

产品销售额下滑有关。

8月10日，北京商报记者走访时发现，

花王的纸尿裤在夏季线下销售量欠佳。花

王的妙而舒纸尿裤在不同的母婴用品店享

受不同的折扣，部分店铺享受满两包减80

元或买两包赠同品牌湿巾，部分店铺享受

两包减50元，部分店铺不享受折扣。销售人

员称，花王产品质地较厚，很多消费者为了

避免婴儿过敏等不适症状，会选择更轻薄

的纸尿裤，因此花王在夏季销售情况不乐

观，而冬季的销量相对更好一点。

此外，市面上其他海外品牌也分流了

花王的销量。北京商报记者发现，在母婴店

中，售货员倾向于向消费者推荐其他品牌。

售货员称，消费者也会偏向选择日本尤妮

佳、大王天使、爱儿可、美国好奇等品牌的

纸尿裤，主动询问花王纸尿裤的消费者相

比之前有所减少。

花王线下销售欠佳，线上也销量平平。

北京商报记者搜索电商平台发现，截至发

稿，花王天猫官方旗舰店中，销量最好的

产品妙而舒90片瞬爽透气纸尿裤月销

965单，花王官方海外旗舰店中，销量最

高的82片2包装超薄透气纸尿裤月销664

单。而在去年同期，花王纸尿裤的月销量

远超尤妮佳旗下品牌moony。目前，在其

海外旗舰店中，moony销量最高的纸尿裤

月销3117单。

业内人士认为，花王纸尿裤在夏季出

现销售瓶颈，说明其在产品设计和销售渠

道方面需要进一步创新，不应该让同类品

牌在夏季填补花王产品的空缺。

中期业绩下滑

婴儿纸尿裤销量低迷直接反映到了财

报上。近日，花王发布的半年报数据显示，

2019年1-6月公司营业收入为7213.99亿日

元，下降1%；净利润为582.32亿日元，同比

下降8.3%。其中，纸尿裤产品所在的个人健

康护理板块业务销售额下滑严重，营业收

入同比下降8.3%至1249亿日元，营业利润

下降60%至73亿日元。

花王集团在业绩会议上表示，2019年

1-3月期间，主营业务为纸尿裤的业务板

块营业利润同比大幅下降60%至73亿日

元，婴儿纸尿裤妙而舒的全球销售额较去

年同期下降约20%，中国消费者贡献的销

售额下滑，其中包括跨境电商业务。花王认

为，今年1月1日起中国开始实施《中华人民

共和国电子商务法》，海外代购明显减少，

这是花王销量下跌的主要原因。

为扭转局势，花王集团从6月开始在中

国市场销售高端纸尿裤产品，产品单价较

以往要高。花王称，预计从三季度后半期开

始销售将转好。此外花王开始通过新的跨

境电商渠道销售纸尿裤产品，销售下滑的

趋势有所缓解。

此外，经济学家宋清辉认为，除了电商

法，访日中国游客需求的减少等因素也是

影响花王业绩的原因。除了销售高端产品

和尝试新跨境电商渠道外，花王还可以加

强与国内网红产品的合作，创造更多与消

费者接触的渠道。

网红陷困境

此前，花王旗下纸尿裤妙而舒一直是

中国代购者采购的热门产品。花王成立于

1887年，其产品包括美容护理用品、健康护

理用品、衣物洗涤及家居清洁用品及工业

用化学品等。1993年，花王在上海成立了经

销公司上海花王有限公司，2011年，花王与

上海家化达成合作，依赖上海家化拥有的

1000个城市经销商网络渠道，花王的产品

迅速覆盖了中国的线下市场，并建立了品

牌知名度，其中纸尿裤销售火爆。2013年，

中国内地开始销售由合肥工厂生产的花王

纸尿裤。2016年，与上海家化的代理合作结

束，花王全权自营在中国的消费品销售业

务。随后，花王开始投放广告，拓展线上、线

下渠道，成为了纸尿裤中的“网红”。

成为网红的花王遇到了最好的时代，

消费者愿意为纸尿裤支付更高的价格，花

王也因此一度脱销、限购；同时也遇到了尴

尬，虽然国内工厂生产的花王更具有价格

优势，但是中国消费者不愿意为本土工厂

生产的外资纸尿裤买单，于是造成了本土

生产的纸尿裤“卖不动”，原产地代购被电

商法限制，花王的销量出现下跌。

此外，花王也陷入了竞争对手环绕的

境地。好奇利用明星站台，让消费者们对好

奇的印象颇深；帮宝适请明星做代言，进军

中国高端纸尿裤市场；大王则是通过进口

几乎所有原材料，打造与日本相同品质的

纸尿裤，并禁止一切水货在中国市场流通。

与此同时，崛起的国产纸尿裤开始抢

占国内市场。数不清的中小纸尿裤厂家凭

借渠道和价格优势扎根三四线城市，新晋

的互联网纸尿裤品牌，诸如凯儿得乐、米

菲、万宝乐、米兜熊、爸爸的选择、小鹿叮叮

等品牌在占领了三四线城市之后，正在进

军一二线城市。宋清辉表示，如果花王不改

变经营策略，未来或将在国产纸尿裤的挤

压下退出中国。

业内人士认为，在代购受限、竞争激烈

的情况下，研发新的爆款才能解决目前的销

售乏力，而如何快速应对市场的变化、能否

提出口碑营销之外更具创新性的营销方

式、渠道管理的策略以及怎样看待区域性总

部发挥的作用将成为花王亟待解决的问题。

宋清辉表示，花王的经销公司暂时无

法对冲代购受限的影响，创新求变才是花

王的下一步动作。

针对花王在中国的战略布局，北京商

报记者邮件采访了花王相关负责人，截至

发稿，未得到回复。

北京商报记者 蓝朝晖 实习记者 李濛
图片来源：花王官网截图

网红纸尿裤陷苦战
花王“摇钱树”失灵

质押违约

被称为“中国版ZARA”的拉夏贝尔，

在2019年迎来“至暗时刻”。最近披露的半

年报亏损预警，拉夏贝尔面临的是上半年

关店2400家，预计亏损5.4亿元的事实。8

月8日披露公告显示，拉夏贝尔实控人邢

加兴股权质押比例接近100%，构成违约。

拉夏贝尔在亏损预警中称，公司业务

转型调整、降本增效等举措正在积极推进

中，但实际效果尚未显现。针对业务转型

调整的具体措施，拉夏贝尔相关负责人向

北京商报记者表示，公司将加快转型调整

的步伐，聚焦产品力提升、渠道布局与模

式调整、资本结构优化、投资项目运营改

善等方面，充分发挥自身已有的品牌、渠

道优势，强化核心能力建设，争取尽快实

现扭亏为盈。

而针对实际控制人的违约质押，拉夏

贝尔相关负责人则表示，目前邢加兴质押

股份均为公司有限售条件股份，目前邢加

兴正与质权人保持持续沟通，并计划通

过补充担保物、追加保证金或提前赎回

质押股份等措施解决质押违约问题。

虽然拉夏贝尔面对亏损和爆仓还保

持乐观态度，但经济学家宋清辉则认为，

面对质押违约和大幅亏损双重问题，拉

夏贝尔除了退市或者重组外，其他退路

已不多。

双重难题

针对邢加兴股份质押违约事项构成

违约问题，拉夏贝尔相关负责人向北京商

报记者表示，质押股份系邢加兴个人安

排，质押违约事项与公司业务经营无关。

拉夏贝尔业绩预告显示，预计2019

年上半年拉夏贝尔净利润预计2.36亿元，

净利润与上年同期相比预计亏损为4.4

亿-5.4亿元，同比下降约286.6%-329%。

预计亏损的主要原因是受国内大众

服饰零售市场持续低迷和公司主动优化

线下渠道结构的双重影响，2019年上半年

拉夏贝尔营业收入同比下降超过20%。同

时，公司加速过季品销售，导致商品平均

毛利率同比下降。另外，业绩预告指出，

因外部融资环境发生变化，报告期拉夏

贝尔持续归还银行借款，对公司2019年

春夏货品下单、上新等产生了一定的负面

影响。

虽然拉夏贝尔方面否认质押与业务

的关系，但是宋清辉依然认为质押违约与

上市后业绩持续下滑呈现正相关关系，并

表示，此次事件会对公司的经营和发展带

来诸多不利影响，给已经走下坡路的拉夏

贝尔再浇冷水。

破而后立

实际上，拉夏贝尔目前遭遇的困境并

非服装行业的问题，同属服装公司，波司

登、森马服饰等股价情况都尚可，因此，战

略判断及风险控制已成为拉夏贝尔首要

解决的难题。

公开资料显示，2011年之前，拉夏贝

尔仅有LaChapelle、Puella、Candie’s三

个女装品牌，门店数仅有1841个。截至

2018年12月31日，拉夏贝尔直营门店数

量为9269个，在八年的时间，扩充了5倍之

多。然而拉夏贝尔也尝到了疯狂扩张的苦

果，2019年上半年业绩预告显示，上半年

拉夏贝尔预计关店2400家。

针对整改问题，拉夏贝尔相关负责人

曾表示，公司目前在直营模式基础上，试

点联营及加盟两种终端渠道经营模式，继

续以差异化的多品牌战略深度挖掘大众

时装消费市场。

业内人士表示，现在的主力消费群体

包括“90后”和“00后”，他们更多是自我主

张，而不是品牌主张。所以无论是设计还

是运营，不仅要在互联网电子商务方面布

局，同时还要布局自媒体和社交电商等。

拉夏贝尔可以借鉴优衣库等国际品牌推

出联名款等营销举措，从而保持市场份额

和影响力。

北京商报记者 蓝朝晖 实习记者 李濛
图片来源：拉夏贝尔官网

北京商报讯（记者 蓝朝晖 实习记者
李濛）近日，德国个人护理用品巨头拜尔
斯道夫在官网公布2019年上半年财报称，

旗下旗舰护肤品牌妮维雅销售增长放缓，

不过拜尔斯道夫仍然维持全年业绩目标。

根据半年报显示，截至6月30日的

2019年上半财年，拜尔斯道夫的总销售额

为38.37亿欧元，剔除汇率和收购影响后，

同比有机增长4.8%。其中，消费品部门销售

额为31.5亿欧元，同比增长5.3%，主要受美

洲、非洲、亚洲和澳大利亚市场的提振。

拜尔斯道夫旗下大众护肤品牌妮维

雅上半财年销售额同比增长3.2%，比一季

度销售同比增长4.9%有所放缓。但奢华护

肤品牌LaPrairie（莱珀妮）的销售额同比

增长近27%。

同时，财报指出，妮维雅等大众品牌

在一系列新兴“颠覆性品牌”崛起的大环

境下受到了冲击。由于消费者更青睐天然

成分和高端产品，这促使拜尔斯道夫加码

LaPrairie和Eucerin（优色林）等定位更

高端的品牌。

此外，在各地区业绩数据中，欧洲市

场销售额19.6亿欧元，较去年同期同比增

长2.3%；美洲市场销售额6.44亿欧元，较

去年同期同比增长4.2%；非洲/亚洲/澳大

利亚市场销售额12.33亿欧元，较去年同

期同比增长9.4%。在中国市场中，护肤产

品销量表现良好，但是护发产品的销量大

幅低于去年水平。

另外，对于2019年全年业绩，拜尔斯

道夫仍然维持原有目标，预计销售额增幅

将达到3%-5%，其核心消费业务部门的

息税前利润增幅将达到14%-14.5%。■■

拜尔斯道夫
上半财年收入增4.8%至暗时刻 拉夏贝尔拿什么破僵局

亏损、关店、爆仓，拉夏贝尔迎来了至暗时刻。8月9日晚，拉夏贝尔回复北京商报记者采

访时称，为应对业绩下滑，公司将加快转型调整的步伐，聚焦产品力提升、渠道布局与模式调

整、资本结构优化、投资项目运营改善等方面，充分发挥自身已有的品牌、渠道优势，强化核

心能力建设，争取尽快实现扭亏为盈。

在此之前，拉夏贝尔经历了爆仓和亏损。逐渐被边缘化的拉夏贝尔，还有多少机会可言？

纺织服装管理专家程伟雄表示，目前拉夏贝尔需要的是破而后立，但是如何破又如何立，还

需通过引入外部战略投资者、转型智慧零售等方式缓解经营压力。

纸尿裤行业老大并连年取得利润新高的花王遇到了业绩危机。近

期，日本日化巨头花王发布了2019年上半年业绩，花王业绩回落且六年

来首次出现上半年纯利润同比下滑。花王集团认为，利润下滑主因是旗

下婴儿用纸尿裤产品销售陷入“苦战”，北京商报记者走访市场发现，此

前，花王纸尿裤妙而舒一直是中国消费者购买的热门产品，但如今已经

打出了大幅优惠。

尽管花王方面表示，销量和业绩下降主要因为中国电商法推行后海

外代购减少，但在业内人士看来，在新市场环境下，如何快速应对市场的

变化、能否提出口碑营销之外更具创新性的营销方式、渠道管理的策略，

都将决定花王能不能在中国市场包装出妙而舒纸尿裤之外新的爆品。

2015年 2016年 2017年 2018年

14718 14576 14894 15080

花王2015-2019年上半年业绩（单位：亿日元）

■营业收入 ●净利润

988.62
▲24.2%

1278.89
▲20.7%

1486.07
▲16.2%

1553.31
▲4.5%

2019年上半年

7214

582.32同比增长5%

同比下降1.1%

同比增长2.2% 同比增长1.2%

营业收入同比下降1%
净利润同比下降8.3%


