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阿里京东加速招安

商经北京商报2019.8.22

电商巨头正忙着新一轮对垂直类电商的

招安，将它们纳入自己的阵营。8月21日，京东

斥资约5576.8万美元对唯品会进行了新一轮

增持。两年间，京东对唯品会的持股比例从

5.5%上升至7.6%，增持2.1%。无独有偶，传闻

中阿里与网易考拉的“合并案”也正在进行

中。实际上，越发有限的流量正加速向头部电

商聚集，而企业背后的资本同样在推波助澜。

社交电商、导购电商、内容电商等陆陆续续靠

向阿里或是京东，后者正内部孵化类似的工

具收集流量，通过资本，流量的“马太效应”进

一步被放大。

0.8%的羁绊

京东在不断增强对唯品会的话语权。8月

21日，京东与唯品会向美国证券交易委员会

（SEC）递交文件显示，京东对唯品会进行新

一轮增持，持股比例达7.6%。

文件显示，自2018年6月13日以来，京东

在公开市场上总共买入唯品会5916178股

ADS（美国存托股份，代表唯品会约118236股

A类股），平均买入价格为每ADS9.4264美

元，总计斥资约5576.8万美元。截至8月14日，

京东持有唯品会A类股比例达7.6%，较过去

一年增持0.8%。

京东对唯品会的觊觎开始于2017年12

月，当时腾讯、京东与唯品会达成协议，腾讯

和京东以现金形式向唯品会投资总计约8.63

亿美元。彼时，京东所持股比例为5.5%。根据

早先的协议，腾讯和京东认购的股票有两年

锁定期，锁定期内，腾讯有权任命一位唯品会

董事会成员，京东可以任命一位董事会的观

察员。锁定期满后，只要腾讯和京东各自持有

唯品会的12%和8%的股权，或根据与唯品会

的共同协定，腾讯和京东可以继续保有其董

事和观察员的任命权。

京东方面对于增持唯品会的举措回应

称：京东和唯品会自达成战略合作以来保持

了非常良好的合作，共同推进无界零售，京东

对双方未来的合作充满信心。在唯品会2019

财年二季报的电话会议上，唯品会董事长兼

CEO沈亚透露：“腾讯和京东有兴趣对唯品会

投资，持股比例分别增持至12%和8%。”与京

东隔空“表白”。这意味着，至2019年12月，锁

定期满后，腾讯和京东可以继续保有其董事

和观察员的任命权。

“患难”之交

当年京东大举进军服装时，尚未遭到对

手阿里的疯狂打压，在两年前2017年“6·18”

前夕，由于“二选一”，京东商城经历了一次服

饰品牌大撤离。当年12月，京东便开始了对擅

长服装品类的唯品会示好，唯品会方面则从

声援到入驻，适时地为京东的时尚服饰销售

注入“强心剂”。

京东、腾讯与唯品会合作，在品类上，唯

品会在服饰、美妆产品积累的优势，恰恰是京

东的短板。在流量逐渐见顶时，京东在App上

为唯品会开通了入口，唯品会在京东商城开

设了旗舰店，截至发稿前，有超220万用户关

注京东平台上的唯品会旗舰店。

而腾讯于唯品会而言，则是一个待挖掘

的巨型流量池。从唯品会的财报来看，2019年

一季度腾讯与京东提供给唯品会的新用户占

比约25%；二季度腾讯与京东提供给唯品会

的新用户占比约23%。从流量和“京腾”可能

最终占有的20%股份来看，唯品会还是做了

笔划算的生意。

在京东与唯品会相互欣赏时，阿里收购

考拉的消息却一变再变。近日的消息称，阿里

将花费20亿美元收购网易考拉，在传出合作

“谈崩”的消息时，“尚未告吹”的声音也在向

外传达。传闻的变化正如跨境电商市场一般，

存在不确定性。

在中国社科院财经战略研究院互联网经

济研究室主任李勇坚看来，当下，国内的跨境

电商领域尚无头部企业，各平台间的竞争加

剧。业内人士认为，天猫的跨境业务无法摆脱

假货的“烙印”；京东的海囤全球购暂时没有

找到消费者最新的需求。尽管网易考拉多次

被指售假，但仍具有较为扎实的用户基础，这

是阿里的短板处。在这样的情况下，需要通过

不同的平台整合资源。

倒下的被收购者

电商巨头就如同收割机一样，尽可能网

罗着对自身有价值的企业，尤其是同行。卓越

网是亚马逊进入中国市场的跳板、1号店是京

东挖掘三、四线市场的工具、饿了么是阿里布

局生活服务业的捷径。这些被阿里、京东、亚

马逊等电商巨头收入囊中的企业，是前者撕

开新市场的马前卒，也是前者用更快速度、更

少代价填补业务缺口的那块板子。

相较于前期通过亲自试水的方式抢占市

场，后期借助资本进行合并、收购或许是电商

巨头更快速铺开摊子的方式。

一位不愿具名的投资者对北京商报记

者表示，像阿里、京东这样体量的电商巨

头，无论是财务投资还是战略投资，均会考

虑被收购的企业是否能对现有业务或即将

布局的业务有可利用的资源，即便是该企

业处于亏损阶段。“讲究协同效应、生态效

应的大体量企业，更在乎各项业务是否可

以相辅相成，甚至达到相互刺激的作用，而

非短期得失。”

事实上，通过投资、入股等方式像海绵一

样吸收周围的水分，是电商巨头通用的方式。

举例来讲，阿里从2014年开始投资易果，随后

又参与了C轮与D轮，易果也就逐渐成为阿里

商业版图中的一枚棋子。公开数据显示，到

2018年年底，易果集团收入的50%来自阿里。

三轮投资后，易果早已成为阿里布局生鲜业

务的工具。

不仅如此，易果逐渐搭建的面向C端市场

的安鲜达，一直被行业视作为了阿里生鲜业务

的发展才搭建的物流体系。“阿里调整生鲜业

务后，易果交出猫超生鲜转向了B端后，安鲜达

也就算是被舍弃了，空有一个名字。”一位不愿

具名的冷链物流行业的从业者如此表述。

依靠资本收割市场

李勇坚认为，一般来说，垂直类电商平台

与综合型电商平台分别面向不同的客群，可

以同时并存。国内电商领域则呈现综合类电

商平台收购垂直类电商平台，或综合型电商

平台入股垂直类电商平台的情况。中国消费

者青睐市场份额较大的电商平台，这些平台

有大量的活跃用户、交易额。

上文提到的投资者表示，资本是让两个

企业捆绑并实现同进退的好方式，因为有利

益点契合所以能走到一起，无利就可以抽身

而去。手握大量资金的商业巨头，会通过收编

各种资源，搭建自身的商业体系。

众多小而美的垂直类企业都与电商巨头

有着千丝万缕的关系。社交电商、导购电商、

内容电商等陆陆续续靠向阿里或京东，后者

正内部孵化类似的工具收集流量。

阿里对宝宝树、小红书的青睐，无疑是对

后者高黏性的用户抱有兴趣；而后者正急于

将手中的流量进行商业化变现。唯品会在扩

充京东服饰品类之余，对其注入新流量的成

绩不可被忽视。

北京商报记者 赵述评 王维祎

海底捞外卖收入增四成
Market�focus
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Burberry：一次艰难的退款
奢侈品大牌出现质量问题，消费者往

往面临维权难的困境。8月16日，杨女士终

于收到4400元退款，与Burberry历时一个

多月的维权终于告一段落，但她依然高兴

不起来。

据杨女士介绍，今年6月初，她在国贸

商城Burberry门店花4400元购买了一双

羔羊皮麻编鞋。7月3日，她发现其中一只

的麻编鞋帮处出现破损。14日，她联系了

当时销售这双鞋的店员，要求修理，并表示

如果修理不了，就同价更换其他产品。“当

时，店员说先把鞋放这儿，他们先拍个照片

回传英国鉴定。”杨女士按要求将鞋留在了

店里。此后便无消息。

7月23日，杨女士主动联系店员，询问

鉴定结果。对方告知，鉴定显示不是质量问

题，而是顾客自己扎破的。对这个结果，杨

女士不认可。在索要英国鉴定结果后，杨女

士遭到了拒绝。“对方说鉴定书不能出具给

外部人看。”

无奈之下，杨女士找到国贸商城服务

台，联系到该楼层商户负责人。该负责人表

示，国贸商城每月会有第三方鉴定专家对

投诉产品进行鉴定。7月29日，在该负责人

协助下，杨女士做了鉴定，结果显示系产品

质量问题。杨女士回忆，专家根据鞋子里外

麻线断开而中间皮子没有丝毫破损，果断

判断出破损不是硬物刺穿麻线导致的。“如

果是硬物插入断开，中间皮子也应该有划

伤和断口。”凭借这一鉴定结果，在商城方

面的协助下，Burberry国贸门店为杨女士

进行了退货处理，并致了歉。

8月19日，记者就此事致电国贸

Burberry门店，门店经理表示，此事已和

消费者妥善解决了，对于门店是否认可国

贸商城的第三方鉴定结果，即产品质量问

题，该经理表示不方便透露更多。

记者又联系了Burberry官方客服，了

解公司对问题商品的相关处理流程。客服

人员表示，对于消费者反馈的问题商品，店

铺会直观对商品问题进行判断，看属于人

为损坏还是产品质量问题，如果判断不了，

可拍照上传给Burberry英国质检部门进

行鉴定。对于鉴定结果，由于涉及内部资

料，不会提供给消费者。如果鉴定是产品质

量问题，可提供维修服务，通常在商品购买

后五年内都可享受此服务。如果属于人为

损坏，需要店铺与品牌维修中心协商进行

维修，同时会收取一定维修费用。

对于国贸商城出具的第三方鉴定报

告，记者也联系商城方面协助提供，但截至

发稿时，对方尚未给予回复。

杨女士的遭遇或许不是孤例。记者在

黑猫投诉平台上看到，关于Burberry的维

权投诉共有5条，都涉及存在产品质量问题

无法退换。有消费者投诉反映，去年10月

花2.6万元购买的Burberry风衣存在“背后

跳针开裂”问题，要求店家退款，店家拒不

退款。还有消费者反映，今年6月购买的价

值4920元的Burberry手袋盖子开合处裂

开，经两次维修后问题仍未得到解决，提出

换货被拒绝，商家只同意维修。目前，这些

投诉处理进度都显示“仍在处理中”。

在全球奢侈品巨头都将目光聚焦到中

国的时候，Burberry也不例外。今年7月，

Burberry集团公布的第一财季报告显示，

在截至6月29日的三个月内，收入同比增

长4%至4.98亿英镑，该增长已达到分析师

预期的两倍。以中国为主的亚太地区销售

额录得高个位数增长，其中，中国市场销售

额增幅达到15%。Burberry集团首席执行

官MarcoGobbetti透露，中国消费者在该

季度贡献了Burberry40%的全球销售额。

针对杨女士这样的维权遭遇，北京市

汇佳律师事务所主任、中国消费者协会专

家顾问邱宝昌对北京商报记者表示，虽然

杨女士最终获得了赔偿，但品牌方如果真

正出于对所有消费者负责的态度，应该对

同一批次的所有商品进行检查，看是不是

同一批次商品都存在此类问题，以免将不

合格产品再出售给其他消费者。对于消费

者来说，遇到类似维权难题，建议将商品拿

到有资质的第三方鉴定机构进行鉴定，持

鉴定报告和发票对品牌提出诉讼。

第五大道奢侈品网创始人孙亚菲在接

受北京商报记者采访时表示，奢侈品牌的

产品一般客单价较高，动辄数千上万，退换

货肯定会影响到门店的业绩，因此品牌大

多不会积极协助顾客做退换货处理。

北京商报消费不等式调查组

北京商报讯（记者郭诗卉于桂桂）8月20
日，海底捞发布2019年上半年财报，财报显

示，海底捞2019上半年总营收116.9亿元，同

比增长59.3%，新开餐厅130家，顾客人均消

费从100.3元涨至104.4元，一线城市的人均

消费从106元增长至110元。此前海底捞曾

因迅速下沉二、三线城市遭国金唱空，认为

其下沉战略失灵，而从最新财报来看，门店

数量激增并未影响海底捞整体的营收，二、

三线城市的翻台率与客单价均有所提升，另

外值得注意的是，由于外卖订单数量增加，

外卖业务收入同比增长了40.9%。分析认为，

由于海底捞管理模式和供应链优势，下沉

二、三线城市有很大的优势，另外从火锅外

卖虽有很大的市场需求，但因配送等问题导

致营收利润较低甚至亏损。

据海底捞最新财报显示，2019年上半年

海底捞新开业门店达到130家，全球门店网

络从2018年12月31日的466家增至2019年6

月30日的593家，其中550家位于中国内地

的116个城市，43家位于中国台湾、中国香港

及海外，包括新加坡、韩国、日本等地。与门

店激增相对应的是，海底捞的营收也呈现大

幅上升趋势，财报显示，2019年上半年海底

捞整体营收116.9亿元，较去年同期增长了

59.3%，海底捞认为营收增长主要是源于

2018年下半年及2019年上半年新开了259

家门店。

此外，海底捞在二、三线城市的表现成

为公众关注的焦点，此前海底捞向二、三线

城市下沉策略遭遇国金证券唱空，国金证券

分析师唐川发布研究报告称，尽管海底捞短

期门店扩张带来的增长较为确定，且其餐饮

品牌影响力值得一定估值溢价，但目前股价

隐含市场对公司未来三年50%-60%的净利

润复合增速预期很难达到，因此下调海底捞

评级从“增持”为“减持”。

但从海底捞2019年上半年的表现来看，

一线城市的客单价格从2018年同期的106

元增至110元，而二、三线及以下城市的客单

价也出现了3-4元的增幅。同时在翻台率方

面，一线城市保持5.1次/天不变，而二、三线

及以下城市则出现增长趋势，且二线城市翻

台率高于一线城市。有业内人士分析认为，

二、三线城市已经成为越来越多的连锁餐企

新的战略市场，针对这些城市，调整消费策

略和供应链建设成为考验连锁品牌餐企的

关键，而海底捞的供应链建设相对成熟，这

位其下沉二、三线城市加分不少，除此之外，

海底捞在管理模式上优势明显，在不同城市

采取不同的管理、发展模式的经验充足，海

底捞在二、三线城市仍存一定的发展空间。

除了二、三线城市发展态势向好之外，

海底捞的火锅外卖也逐渐成为重要的增量

市场，财报显示，由于外卖订单数量的增加，

海底捞的外卖业务收入从2018年上半年的

1.334亿元上升到2019年同期的1.879亿元，

增长幅度为40.9%。上述业内人士认为，近几

年火锅外卖和零售领域是火锅餐企不断尝

试开拓的增量市场，但目前火锅外卖市场尚

未成熟，除去配送、人工成本，很多餐企反映

火锅外卖营收利润较低，此外繁琐的外卖流

程和就餐工具也影响消费体验，因此火锅外

卖有待于进一步标准化和流程化，从海底捞

火锅外卖的业绩来看，消费者对于火锅外卖

还是有很大的消费需求。

2017年

京东和腾讯以现金形式向唯品会投资

总计约8.63亿美元

当时，京东所持股比为5.5%

2017年
12月

“6·18”前夕

京东服饰遭遇品牌“二选一”

2019年

8月21日，京东斥资约5576.8万美元

对唯品会进行了新一轮增持

京东对唯品会的持股比例上升至7.6%

未来，京东和腾讯对唯品会投资，持股比例将分别增至8%和12%
京东唯品会
“你来我往”

20%

唯品会与京东腾讯合作的“实惠”

京东腾讯
占唯品会总股份
将达

25% 23%

2019年一季度腾讯与京东提供给唯品会的

新用户占比约25%
二季度腾讯与京东提供给唯品会的

新用户占比约23%

那些曾经的
被收购者
■ 收购者 ■ 被收购者

京东

1号店

阿里

饿了么

阿里

易果

亚马逊中国
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