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捧新品谋增量

“最近我们恢复到正常营业了，从早上10

点持续至晚上10点。”一位店内工作人员向北

京商报记者介绍称。位于上海瑞虹天地月亮

湾的这家淘宝时尚iFashion集合店开业于3

月，入驻的品牌达21家，包括哈齿小姐、

JNYLONSTUDIOS、EKCOOKIES等国潮品

牌，两层共1000平方米，售卖品类涵盖服装、

鞋包等。

这些入驻集合店的品牌均是淘宝打标

iFashion的店铺商家，具有一定的粉丝基础

和设计调性。要想获得淘宝iFashion标签，商

家也得满足一定的标准。例如商品需针对年

轻消费群体，店铺有独特的原创设计风格和

调性。此外，对店铺女装比例、模特图片等也

有一定要求。不止服装，在2021年，iFashion

还招商家居百货入驻，门槛包括店铺成交额

90天需大于1万元，且非“极有家”商家，站外

账号如小红书、抖音等粉丝总和大于5万等。

据了解，iFashion是淘宝2016年战略级重

点且唯一推广的服饰品牌。淘宝时尚iFashion

集合店的存在便是将这类店铺从线上向线下延

伸导流，做品牌渗透，从而培育消费者的认知心

智。在发货方面，据多位工作人员介绍，门店还

未与线上打通，用户若是在淘宝上购买，商品是

从商家仓库而不是集合店发出。

运营压力“测试”

资料显示，iFashion集合店所处的成熟

商圈瑞虹天地定位于高品质社区式商业中

心，由太阳宫、月亮湾、星星堂等商业板块构

成，分别承担国际美食、文化休闲、亲子体验、

国际品牌购物等功能。此外，附近如学校、医

院、交通等配套设施资源也较为完善。

据一位熟悉该商圈的房地产租赁工作人

员透露，瑞虹天地商业区附近的常住人口能

达到65万，虽然不缺客流，但高端社区和老小

区集中，中老年群体居多，年轻消费者有限。

不仅如此，商场大品牌入驻率较高，临街小店

的空置率也较少。“地段整体租金偏高，此前

有一个客户在临平路租下了一个约10平方米

的商铺，月租能达2万元。若不是有实力的品

牌，很难进入商场。”

一面应付客流和门店租金上的压力，另

一面，iFashion集合店也不得不受制于陈列

空间的有限性。“专门去看哈齿小姐的衣服，

但发现仅占据店面的一小块，衣服款式也不

太多。”另一位用户在大众点评上留言称。

此外，一位在现场比价的消费者向北京

商报记者表示：“我经常回购的一款珂润40g

的保湿面霜，线下单瓶价格为188元，但线上

我能优惠10元，买3瓶的话单瓶可便宜50元，

那我为何要在门店买呢？”

若想在线下抢夺客流，钟爱将门店开在热门

商圈的电商也要与其他品牌门店竞争，并承受较

大的经营压力。对此，淘宝相关负责人未向北京

商报记者回应。上述iFashion集合店工作人员则

向记者表示，目前还没有收到再开店的计划。而

据另一位知情人士透露，受疫情影响，集合店项

目处于收缩状态，未来可能不会再开店。

“iFashion里的新品牌虽然在线上有一

定的粉丝，但不见得线下业务就好做。”时尚

专家张培英认为，在研发、生产和渠道能力

上，这些品牌还是很难与国际快时尚品牌比

肩，而且后者做集合店以去库存为目的，所以

能带来较大的折扣力度，而不是淘宝集合店

推新品的方式。

张培英进一步表示，“现阶段商场为了拉

动客流消费并提升自我定位，对品牌的经营

能力要求也在提升，入驻门槛有所提高。这类

网红服饰品牌在线上很多是预售制模式，但

线下门店考验库存周转，而服饰SKU又多，无

形之中会增加运营成本，所以运作起来会有

些吃力”。

时间倒回2018年，一阵“新零售”热潮让诸

多企业争相将目光转移至线下。除阿里、京东

以资本等合作方式加速卡位各种业态的线下

门店，网易考拉、小红书、唯品会、贝贝网等平

台均在随后的几年内开店。一时间，社区店、奥

莱店、儿童乐园、快闪店、精品店、购物中心、餐

饮店、便利店等业态遍地开花，凡是能与自身

业务有所叠合，电商企业均未放弃掺和一脚。

巨头的“开店热”在加速退烧。据过往媒

体报道，在2020年7月，苏宁的便利店业态苏

宁小店从高峰时的5000多家缩减至1400多

家。到了2022年6月，主打社区团购业务的京

喜事业群被拆散整合至京东零售，这距离京

喜便利店推出仅一年时间。

阿里旗下的新零售品牌盒马则在5年间跑遍

了超过9种业态，如今活跃在市场上的仅剩盒马

鲜生、盒马X会员店、盒马生鲜奥莱，而盒马邻里

在今年4月还相继关停了北京、武汉等门店。

实体零售≠搬运工

“电商在线下开门店，除了吸引资本讲

故事，另一个考虑则是传播和巩固平台品牌

印象，毕竟现在线上获客的难度和成本太

高。”一位资深电商从业人士向北京商报记

者解释称，线下可以展示商品，提升体验感，

导购还能借此做一些社群营销等沉淀用户

的运营手段。

零售业专家胡春才则认为，过去电商大

幅开店的主要逻辑是以资本做大规模，从而

摊平线下成本，因此有很多店实际上不符合

盈利模型。

在2023财年一季度财报中，阿里表示，在

淘宝天猫的服饰、消费电子等品类受疫情影

响等表现不景气时，盒马GMV（商品销售总

额）季度同比增长超过30%，呈现出不同业务

间的互补性。

这从侧面也反映出阿里对盒马销售业

绩的看重。今年1月，盒马CEO侯毅在内部

信中提及，2022年要从单店盈利提升为全

面盈利，深化精益生产、精益管理。“阿里基

本盘压力不小，肯定会对盒马的试错容忍度

有所放低。”一位资深生鲜零售人士对此总

结道。

疫情持续波动，消费需求放缓，实体零

售数字化转型的故事走到了得讲效益的阶

段。眼下，巨头仍在开店，但脚步明显不再

激进，而是根据市场环境和业务优势进行

调整。

据了解，阿里收购的银泰百货正向二三

线市场推出“银泰云店”，经营面积在

30-2000平方米不等，打造云屏、商品体验

区、线下活动区三个模块，目前已超100家。而

定位于科技购物体验的京东电器超级体验店

在进入重庆、合肥、西安和武汉后，即将在云

南、沈阳和石家庄落店。

“实体店的优势在于能够带来更好的消

费体验，包括精准抓住用户的产品需求，特别

是针对细分人群的非标品打造，这是实体店

与电商走出差异化路径的关键，否则只能成

为线上平台的搬运工，很难吸引消费者。”胡

春才总结道。

北京商报记者何倩

电商的实体梦一直都在。北

京商报记者日前独家了解到，淘

宝时尚iFashion集合店恢复了正

常营业。该门店为淘宝在上海落

地的首家服装集合店，入驻品牌

均为iFashion打标的淘宝店铺。

然而，线上热门不等于线下受

宠，淘宝也不得不掣肘于客流和

空间制约。“新零售”开店潮遇冷

背景之下，电商的线下故事到了

必须讲效益的关口。

被罚并非首次

行政处罚决定书显示，广州市白云区市

场监督管理局检查发现当事人微信小程序上

销售的部分产品宣传页面发布的广告中含有

虚假广告内容，涉嫌发布虚假广告违法行为。

据了解，霸王于2020年5月-2021年12月

在其微信小程序上销售的本草堂红润焕采滢

亮礼盒、红润焕采洁面乳等产品，在宣传页面

使用“改善暗黄”“调理白皙”“击退脸部暗黄”

等功能宣传用语。霸王抑菌洗手液、丽涛除菌

去渍2合1洗衣液宣传页面标示有“有效杀死

99%细菌”等用语。

经查证，霸王本草堂红润焕采滢亮礼盒

和红润焕采洁面乳并未取得国产特殊用途化

妆品行政许可批件，属于普通化妆品，不具有

其所宣称的功能。霸王抑菌洗手液和丽涛除

菌去渍2合1洗衣液检测报告并没有杀菌方面

的检测项目，不具有其所宣称的功能。基于

此，广州市白云区市场监督管理局决定对霸

王罚款60万元。

这不是霸王第一次因为产品问题被罚。

今年2月期间，霸王生产的“尊言洁净香氛洗发

乳”因防腐剂成分超标，涉嫌生产不符合卫生

标准的化妆品，被广东省广州市白云区环境保

护局罚款7200元、没收违法所得2400元。

在更早之前的2010年期间，霸王生产的

2款洗发水“霸王男士固发强根洗发液”和

“霸王男士固发去屑洗发液”在未取得特殊

用途化妆品批准文号的情况下，在包装上标

注“坚固发根、韧发防落、专为男士油性头屑

头痒及易掉发质研制”等字样，因虚假宣传

育发类特殊用途化妆品功效，违反了《化妆

品卫生监督条例》等有关规定，被相关部门

处罚并责令整改。

“负面事件过多，对于品牌的声誉、市场

端的销售将产生很多不利影响，尤其是像霸

王这样强调功效性产品的品牌，随着虚假宣

传被不断曝出，对其可能造成很大的不利影

响。”战略定位专家、上海九德定位咨询公司

创始人徐雄俊表示。

“对消费者而言，如果负面事件产生的舆

论过大，可能对品牌有着较大影响。”深圳市

思其晟公司CEO伍岱麒补充道。

关于负面舆论带来的影响，霸王应该不

陌生，毕竟当年就是因为那一场舆论引发一

系列问题，最终导致霸王失去脱发市场霸主

地位。

2010年之前，霸王一直都是防脱界的“霸

王”。1998年霸王推出果酸首乌、皂角首乌洗

发露，主打中草药防脱；2005年，霸王聘请了

功夫巨星成龙为霸王代言；2009年，霸王登陆

港交所。在中草药功效、明星效应、资本三方

面的加持下，霸王一度成为洗发水领域“一

哥”。有数据显示，巅峰时期，霸王洗发水市占

率达50%左右。

好景不长，2010年，香港媒体《壹周刊》指

责霸王拳头产品霸王洗发水含有致癌物质二

恶烷，霸王深陷舆论漩涡，遭消费者抵制。

此后霸王走上长达六年的维权之路，虽

然在2016年获胜，证明致癌是一场乌龙，但在

六年的致癌谣言中，霸王不似昨日。财报数据

显示，2010-2015年，霸王分别亏损1.18亿元、

5.59亿元、6.18亿元、1.44亿元、1.17亿元、1.1

亿元。

就此次虚假宣传相关问题，北京商报记

者对霸王进行采访，截至发稿未收到回复。

被动转型机会有多大

失去脱发市场“霸主”地位的霸王，也变

得越来越被动，开始走上了“五花八门”的转

型之路。

资料显示，2010年，霸王推出霸王凉茶，

进军凉茶市场，2013年该业务收入79万元，亏

损200万元，随后被叫停。同一年，霸王推出洗

衣液、霸王牙膏、高医生洗手液，跨界洗护业

务。2016年，霸王推出婴童洗护品牌小霸王，

宣布进军婴童洗护市场。

2018年，霸王打造霸王小药精IP跨界游

戏圈，与《剑网3》《昨日青空》《流星蝴蝶剑》

等其他IP进行跨界合作和联名款定制。同时，

霸王还出版了《药精奇缘》小说。2021年邀请

非遗布袋戏手艺人陈志远，围绕霸王小药精

家族，精心雕刻设计霸王“小药精家族”布袋

戏IP形象，并用布袋戏IP形象进行剧情创作。

霸王频繁的跨界被业界戏称“病急乱投

医”。不过，从业绩数据来看，五花八门的转型

并没有治好霸王的“病”。财报数据显示，

2018-2021年，霸王分别亏损119.6万元、610

万元、403.8万元、908.4万元。

在盘古智库高级研究员江瀚看来，霸王

集团多元化的失败，最核心原因是霸王没有

找到自己差异化竞争的优势。在多元市场之

上，霸王只是在进行无意义的市场扩张，却没

有真正找到优势的市场增长点，最终的结果

只能是面对不断的失利。

在业界看来，中草药防脱是霸王的利器，

但在频繁的跨界中，霸王不管怎么跨，都和防

脱沾不上半点关系。反观如今的防脱市场，依

然是一个潜力不小的存在。

数据显示，我国脱发人数已超2.5亿人，近

三年线上防脱发产品消费人数增速达40%，

2021年我国防脱洗发水市场规模达16亿元，

年增速超15%。

霸王跨界的这些年，有不少企业盯上了

脱发市场。有数据显示，2020年以来，涌现出

1914家与“头发护理”相关的企业，涉及头发

护理业务的企业总数逼近8000家。

江瀚表示，霸王的主打优势是防脱，对于霸

王未来而言，最大的出路还是如何把自己的核

心竞争优势发挥出来，只有把优势发挥到极致，

霸王才能够真正重新拿回自己的市场份额。

“消费者对于霸王的认知，依旧停留在中

草药防脱这一层面，霸王的品牌影响力、品牌

认知度还在，如果霸王能聚焦主业，不断强化

中药防脱，加强产品研发、营销，满足年轻消

费群体需求，拿回市场份额也不是没有机

会。”徐雄俊补充道。 北京商报记者张君花

8月8日，北京商报记者从信用中

国获悉，霸王（广州）有限公司（以下简

称“霸王”）因发布虚假广告，被广州市

白云区市场监督管理局罚款60万元。

此次被认为虚假宣传的产品正是霸王

多元化业务之一———护肤产品。自

2010年卷入致癌风波，霸王便逐渐失

去脱发市场话语权，虽然最终维权获

胜，业绩却是一亏再亏。随着新品牌不

断分食脱发市场，龙头地位不保，霸王

也开始尝试多元化发展，寻求机会，但

收效甚微。如今，因产品问题再次被

罚，业界不禁疑问，霸王怎么了？

霸王历年业绩亏损数据

2010年 2011年 2012年 2013年 2014年 2015年

6.18
5.59

1.18 1.44 1.17 1.1

（单位：亿元）


