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转让宽带用户 鹏博士“割肉”谋转型

全新一代传祺GA6焕新登场 广汽传祺引领高端“智造”
8月23日，广汽传祺倾力打造的“极智魅

力中高级轿车”全新一代传祺GA6上市，官方

指导价10.88万-16.88万元。作为广汽传祺新

10年之后的最新轿车力作，在高品质及品牌

实力背书下，全新一代传祺GA6的推出代表

中国汽车制造的领先水平，同时也承担着广

汽传祺振兴轿车市场的重任。

在广汽乘用车总经理张跃赛看来，全新

一代传祺GA6的实力就是“A级车的价格、B

级车的享受、C级车的豪华”。全新一代传祺

GA6基于广汽G-CPMA跨平台模块化和

GAEI空间最大化人机布置理念，注入全新一

代传祺AI智联系统，打造一款极智魅力中高

级轿车。

在产品配置上，全新一代传祺GA6运用

传祺第三代家族式设计语言，配备超大宽享

空间、澎湃敏捷动力、人车合一的驾乘、高感

知品质以及智能科技。在高科技装备方面，全

新一代传祺GA6拥有满足多种驾驶场景的L2

级别自动驾驶功能。与腾讯合作车联智慧系

统，丰富的娱乐和社交内容，令全新一代传祺

GA6成为“第二客厅”。该系统中小祺语音助

手、智能远程控制、4G网络、GPS/北斗双模导

航等功能皆能够实现OTA在线升级，使全新

一代传祺GA6化身新一代智慧座舱。

值得一提的是，全新一代传祺GA6“诞

生”在广汽传祺刚刚投产的智能制造标杆工

厂———宜昌工厂。该工厂实现生产自动化、信

息数字化、管理智能化、智造生态化的有机融

合；并打造业内首例“I-MES智慧制造执行系

统”，多项关键工序实现100%自动化，单线生

产节拍可达52秒，处于行业领先水平。同时，

广汽传祺的7领域验证、25类整车试验、600个

验证子项、广汽独创的G-TVS品质验证体

系，将问题消灭在研发和生产阶段，确保输出

给用户高品质产品，保证产品的稳定品控。

此外，在全新一代传祺GA6高品质背

后，还有强大稳定的供应链支持。全球排名

前10位零部件供应商，其中8家为广汽传祺

配套。新车采用与豪华品牌车型相同的泛博

制动卡钳、大陆新一代真空助力器及制动总

泵、博世最先进的ESP9.3车身稳定系统。同

时，广汽传祺秉持“品质至上”的初心，以“四

心”品质（动心的设计品质、放心的零件品

质、安心的制造品质、暖心的服务品质）为核

心打造品质闭环与制造文化，实现从汽车设

计、生产流程、销售流通以及售后服务的全

方位细节管控。

全新一代传祺GA6的推出正值新中国成

立70周年，这正是广汽传祺与日俱增的制造

水准的展示。回顾激荡的70年岁月，经济腾

飞，中国汽车品牌在制造水平、品质实力上已

不输跨国品牌。广汽传祺也已成为中国汽车

品牌中坚力量，连续七年蝉联J.D.POWER中

国新车质量研究SM（IQS）中国品牌桂冠。作

为新中国70周年献礼之作，全新一代传祺

GA6更是其中代表。

在新车上市之际，广汽传祺还推出六大

尊享政策，在10月31日前购买全新一代传祺

GA6，可享受1万元起首付、至高1万元贴息、

至高5000元置换补贴、五年免费无限流量，以

及三年10万公里质保＋赠送两年5万公里延

保，首任车主还享受八年免费代步车服务＋

免费道路救援。

面对汽车产业激烈的变革，广汽传祺以

坚定的步伐引领中国品牌迈向更高、更远的

地方。全新一代传祺GA6的问世，意味着广汽

传祺打造出了一整套全生命质量管理体系，

实现了跨年度、跨平台、跨车型的品质一致

性，形成持续发展的核心竞争力，为中国品牌

持续向上探索出一条稳健之路。

全新一代传祺GA6正式上市

牵线联通

近日，鹏博士发布公告称，公司与中国

联合网络通信有限公司北京市分公司（以

下简称“北京联通”）于8月15日以书面方式

签订《合作协议》（以下简称“合作协议”），

公司拟将在北京地域内的家庭宽带用户、

政企宽带及互联网专线用户业务全部转让

给北京联通。

根据合作协议的约定，鹏博士将其在

北京地区的家庭宽带用户约125万户、政

企宽带及互联网专线用户约2.2万户归属

权转让给北京联通，由北京联通承担上述

用户的服务及运营。双方签约前上述用户

的预收款项由公司收取，双方不再进行结

算。鹏博士作为北京联通的服务提供方及

渠道代理方，按照双方约定获取服务费。

在交易价格方面，北京联通以上述用

户未来五年收益权为基础，在合作期间拟

以20亿元分期向鹏博士支付转让上述用

户的对价及服务费用，而这一数字已经超

过了鹏博士2019年一季度的营业收入。

8月20日，鹏博士收到上海证券交易

所的问询函。上海证券交易所在问询函中

要求鹏博士补充披露上述业务转让交易的

具体方案，包括业务转让的具体范畴、交易

作价、对价支付方式、交易事项的时间进度

安排等；说明本次转让相关用户、业务后，

公司北京地区的此类业务是否彻底终止运

营；除本次拟转让给北京联通的相关业务、

资产外，公司剩余宽带及互联网专线业务

是否存在后续处置安排。

针对本次交易，北京商报记者采访了

北京联通相关负责人，对方表示此事可能

涉及一些商业机密，没有更多信息可供披

露。与此同时，记者还向鹏博士公关部门进

行了问询，截至发稿，尚未获得回复。

战略撤退

事实上，鹏博士此次向基础运营商转

让宽带用户的行为，并不令人意外。今年7

月，鹏博士在《关于上海证券交易所对公司

2018年年度报告的事后审核问询函的回

复公告》中称，面对行业不确定性风险增

大，竞争日趋激烈，特别是国有基础电信运

营商固网宽带发展迅猛，公司传统的价格

优势、大带宽优势受到一定冲击，2018年，

公司互联网接入业务的市场份额有一定程

度下降，传统带宽业务亟待转型。

根据鹏博士财报，2016-2018年，鹏博

士互联网接入业务的营收分别为74.67亿

元、67.14亿元、52.82亿元，可以看出，互联

网接入业务营收呈逐年下降趋势。作为鹏

博士旗下的宽带企业，长城宽带2015年净

利润为3.24亿元；2016年净利润为2.84亿

元，同比下滑12.31%；2017年净利润为1.6

亿元，同比下滑43.43%。

值得注意的是，鹏博士近日发布在一

则公告中已经透露了对宽带业务的处置方

式：“针对原互联网接入业务相关资产，公

司将根据资产的类别、用途分别选择出租、

对外合作、出售等方式挖掘其价值。”

官方数据显示，截至2018年底，鹏博

士网络在网家庭用户约1245万户，自有政

企宽带业务用户20万户（其他增值类政企

客户约30万户）。此次转让给北京联通的

125万家庭宽带用户相当于鹏博士家庭宽

带用户总数的约一成，而约2.2万户政企宽

带及互联网专线用户也相当于鹏博士自有

政企宽带业务用户总数的约一成。

多元转型

尽管鹏博士放弃与基础运营商正面竞

争，但并未彻底放弃宽带市场。2019年以

来，鹏博士多次宣布，将基于长城宽带近20

年的服务团队和服务能力，成立长宽通信

服务有限公司，转型通信服务市场。

今年3月，鹏博士与上海联通签订合作

框架协议，根据该协议，双方将在家庭宽带

的营销、安装、维护以及家庭宽带网络的改

造和建设等方面展开合作。近期，鹏博士董

事会又通过议案，同意公司在经营范围中

增加通信网络工程施工、设备安装、网络维

护；劳务派遣、施工劳务作业、人力资源服

务等。

在独立电信分析师付亮看来，鹏博士

利用自己拥有一定规模和经验的地面维护

队伍，给三大运营商提供各种保障服务，能

获得一些收益。不过，装维、代维业务属于

“累活”，赚的也都是“辛苦钱”。

除了宽带业务本身的转型，鹏博士也

在不断向其他领域转型。据了解，鹏博士于

2018年开展业务转型，宽带业务转型通信

服务市场，同时业务比重逐渐向以数据中

心业务为主的大数据及云计算业务转移。

在数据中心业务上，目前鹏博士整体

机柜规模为3万个，未来三年内，鹏博士计

划新增约7万个机柜，包括自建机柜约3万

个，共建及受托经营机柜数约4万个，预计

可运营机柜规模将达到10万个。

数据中心业务收入占鹏博士总营收的

比重仍然有限。根据鹏博士年报，2018年，

鹏博士营业收入68.59亿元，同比下滑

16.04%，其中数据中心业务收入13.54亿

元，占比为19.74%，鹏博士最重要的业务

仍是互联网接入业务，占比高达77%。

此外，鹏博士下属子公司PLD还与谷

歌、脸书等国外企业联合建设连接中国香

港和美国洛杉矶的海底光缆系统。官方数

据显示，2017年和2018年，鹏博士在该海

底光缆项目上的支出分别为7.42亿元、6.22

亿元。不过，该海底光缆项目仍在建设过程

中，尚无法提供收益，鹏博士预计该项目将

在2019年四季度完工。

北京商报记者 蓝朝晖 濮振宇/文
图片来源：官网供图

面对巨大的竞争压力，全国最大民营宽带企业选择了主动撤退。近日，鹏博士与
北京联通签订协议，前者拟以20亿元的对价及服务费用，向后者转让北京地域内的上
百万宽带用户。业内人士认为，宽带业务既是眼下鹏博士营收的支柱板块，也是越来
越拖累其盈利能力的一大包袱。因此，剥离不赚钱的宽带业务，加快向新兴领域转型，
对鹏博士而言显然尤为必要。

继年初发布旗下童装品牌未来发展

战略之后，森马再一次在童装领域加速布

局。8月18日，森马正式对外宣布投资母

婴生活平台“请贝”。据悉，请贝打造专业

母婴生活服务平台，提供哺乳喂养、益智

早教、居家生活等全面的母婴产品和内

容服务。

此次森马投资请贝平台，最终还是要

为其构建的儿童事业服务。业内人士认

为，请贝平台未来可能会成为森马童装线

上线下融合的关键，同时也将成为森马旗

下巴拉巴拉营收破百亿的助力。

森马官方公众号发消息称，森马投资

的母婴平台召开“请贝×阿里巴巴新零售

战略发布会”，以新零售思维调用线下资

源赋能母婴产品。据悉，森马投资的请贝

平台定位的核心消费人群为25-35岁年

轻妈妈，目标服务人群为0-6岁婴幼儿儿

童，目标市场以2-5线城镇为主。目前，请

贝平台以母婴行业头部品牌合作结合自

有产品品牌为主的同时，App也已经上线

测试。

北京商报记者搜索请贝App时发现，

目前App中享有满59减10、满99减20等

优惠，已有请贝品牌与合作品牌如乐高、

花王、托马斯小火车等产品，但是销量普

遍较少，截至发稿，销量最高的请贝安全

防撞条已售895件。

森马发布公告称，请贝的线下助力是

森马，未来两年，包括森马、巴拉巴拉在内

的线下1万家门店，共计超过10万员工的

资源将全部注入到请贝平台中，通过门店

导购的重点推介以及相应的门店优惠套

餐，可有效降低平台获客成本提升流量。

无论是跨行业的拓展、品牌多元化运

作，还是多品牌战略，巴拉巴拉都在不断

进行尝试。财报数据显示，森马旗下童装

业务2018年营收达到88.25亿元，已经树

立了国内童装领域的龙头地位，但是目前

中国童装行业还没有一家企业能够实现

百亿级别的营收，如何寻找新的利润增长

点成为森马童装发展的关键。

经济学家宋清辉认为，森马投资新零

售的目的是欲通过将儿童事业的版图补

全，来获得更大的发展空间，带动利润快

速增长，实现百亿级别的突破。

请贝创始人兼CEO施明乐在回复北

京商报记者时称，请贝与森马、巴拉巴拉

的深度协同将体现为线下为线上导流、线

下门店和员工为线上平台背书。同时，线

上请贝App、小程序、天猫店等的用户来

自线下，可以追溯到门店和个人，所以请

贝的线上平台也将为某个区域中的店铺

导流，以达到共赢的目的。

实际上，投资请贝已经不是森马第一

次布局儿童产业。2019年7月森马发布公

告称，森马旗下童装品牌巴拉巴拉未来将

扩展年龄线，拟打造一站式的全品类店

铺；马卡乐品牌未来会实现产品的属地

化。新零售行业专家云阳子认为，母婴融

合新零售是一个新玩法，也是一个长期赛

道。目前母婴产品规模增速较快，其中，童

装、童鞋毛利率较高，森马在这一方面占

有优势，如果可以加重线下渠道比例的话

会有一个比较良性的发展。

北京商报记者 蓝朝晖 李濛

投资母婴新零售 森马挑战百亿营收
北京商报讯（记者 蓝朝晖 李濛）8月13

日，作为宝洁希望小学2019公益季的一个

重点项目，来自山东省金乡县宝洁希望小

学的贾曾慧在公开课活动现场用教育性戏

剧的教学法给来自包括史家小学等校在内

的北京小学生们上了一节数学课，教授“平

移”和“旋转”两个概念。同时，来自宝洁希

望小学的学生们一起在北京西城文化馆缤

纷剧场里以《炎黄风情》为课本，示范了一

堂音乐赏析公开课。

2018年暑假开始，宝洁与被誉为

“中国教育性戏剧第一人”的李婴宁和她

的戏剧工作室合作，历时一年，已经参加

完初、中级学习并在各自课堂进行了包

括数学、体育、科学课在内的多学科教学

实践。此次公开课活动，就是他们和自己

学生们经过学习教育性戏剧后交出的毕

业作品。

宝洁希望小学戏剧教学交答卷

北京商报讯（记者 钱瑜 李濛）8月22
日，珀莱雅化妆品股份有限公司（以下简称

“珀莱雅”）发布2019年半年度报告称，报告

期内实现营业收入13.28亿元，同比增长

27.48%，其中主营业务收入13.27亿元。归

属于上市公司股东的净利润为1.73亿元，

同比增长34.49%。

公告称，珀莱雅在报告期内进行了品

牌升级、新品上市和整合营销，营收占比

88.5%，同比增长26.28%；优资莱品牌营收

5300万元，占比3.99%，同比增长10.42%；

其他品牌营收1亿元，占比7.51%，同比增长

53.85%。此外，珀莱雅2019年上半年电商

平台营收占比46.01%，同期增长48.08%，

其中直营占比47.3%，经销占比52.7%。

此外，珀莱雅称目前面临着新项目孵

化风险，在新品牌孵化方面营销投入大、国

际化管理经验不足；在新品类培育方面不

同品类的运营模式区别大，团队不达要求；

新渠道布局方面，单品牌店、跨境购等新零

售模式把控不足，以上风险都可导致业绩

不达预期。

珀莱雅上半年营收净利双增


