
产经

流量失真 海澜之家失位

3

华润置地的焦虑症

编辑 张茜琦 美编 张彬 责校 李爽 电话：64101880��kuaijiaogao@163.com

北京商报2023.3.30

“蹭”流量没输过

在签代言人抢流量上， 海澜之家从没输
过。3月28日，海澜之家官方微博喊话张颂文，
“亲爱的张老师，您试穿的这两个月，感觉如
何，衣服怎么样？要不要代个言？”疑似宣布其
成为海澜之家品牌代言人。不过，海澜之家这
条模棱两可的微博引发网友质疑， 不少网友
吐槽官宣不正式、闹着玩儿。

随着代言事件不断发酵， 海澜之家又通
过微信公众号发文， 正式宣布张颂文为品牌
代言人并发布代言海报。值得一提的是，截至
3月28日晚间8时许， 海澜之家官方微信公众
号删除官宣代言一文，而截至目前，张颂文在
微博上也暂未与该品牌有互动。

凭借在《狂飙》中塑造黑帮大哥“高启强”
一角， 张颂文成为今年娱乐圈炙手可热的演
员。累计播放量破80亿的数据，让张颂文携带
的流量无须多言。 海澜之家一系列的操作之
下，代言是否落地虽尚未可知，但这流量却已
经蹭到了。

事实上，在签代言人抢流量方面，海澜之家
从没输过。2006年， 海澜之家签下当红演员印
小天，凭借魔性舞蹈的广告宣传，海澜之家火遍
大江南北，其广告词“男人的衣柜”更是成为海
澜之家多年甩不掉的标签。2012年， 海澜之家
更换代言人签下同样当红的演员杜淳。2016年
签下有着“9亿少女的梦”之称的林更新。2020
年，海澜之家更是斥资签下国民偶像周杰伦，相
关词条获得5.2亿阅读、16万讨论， 并迅速登上
微博热搜，热度史无前例。随后，海澜之家更是
与许魏洲、黄明昊等明星偶像合作，还冠名赞
助《了不起的挑战》《奔跑吧兄弟》《蒙面唱将》
等热门综艺，拉近与年轻人的关系。

在营销争流量上，海澜之家毫不吝啬。据
媒体报道，张颂文代言费500万元，周杰伦代
言费3000万元。根据财报数据，从2014年起，
海澜之家每年的广告支出没低于过5亿元。
2016-2019年， 其销售费用从14.23亿元增至
24.67亿元。2022年前三季度， 海澜之家销售
费用超过25亿元，同比增长12.76%。

在多年斥巨资的营销下， 海澜之家坐实
了“男人的衣柜”这一愿景。王女士的丈夫是
海澜之家深度用户。“也不是说有多喜欢，主

要是方便。海澜之家门店多，都是基础款，逛
着逛着就买了，男人也不怎么挑，海澜之家很
合适。”对于步入中年的丈夫而言，海澜之家
基础款的不出错， 随处可见的门店带来的方
便成为大多数妻子选购的理由。

不过，在鞋服行业独立分析师、上海良栖
品牌管理有限公司创始人程伟雄看来， 对于
当下的海澜之家而言，找什么样的代言人、获
得多少的流量并不是重点， 这些都无法帮助
海澜之家完成自身的成长， 海澜之家有着更
迫切的问题需要解决。

“男装一哥”难坐

虽然蹭流量从没输过， 但在流量变现方
面海澜之家似乎也不是一直都在赢。

单从市场份额来看，凭借着营销投入，海
澜之家已经连续七年保持国内男装市占率第
一，称得上当之无愧的“男装一哥”。

但从近几年的业绩发展来看，“男装一
哥”的这个位置对于海澜之家而言，恐怕坐得
并不稳当。

财报数据显示，2019-2022年前三季度，
海澜之家净利润增长分别为-7.07%、-44.42%、
39.6%、-14.56%。与此同时，在资本市场，投
资者对于海澜之家的发展并不看好。3月29日
开盘，海澜之家股价下跌，截至下午收盘，海
澜之家股价跌幅为1.44%， 报6.18元/股，距
2015年历史高点144.18元跌幅超90%。 巅峰
时期，海澜之家的市值近900亿元，如今其市
值已跌落至267亿元。

而在销售端，素有“男人衣柜”之称的海
澜之家，也正在与年轻人渐行渐远。虽然周杰
伦曾代言海澜之家， 但对于有着十年粉龄的
灰灰而言，并不会购买海澜之家。“丑、土”是
灰灰对于海澜之家最直观的印象。“要是代言
别的品牌，或许会砸钱冲一下销量，但海澜之
家真下不了手。”

“00后”小贾是人们口中的潮人，每日的
穿搭一定要够嘻哈才行。黑色休闲裤、红黄绿
三色拼接的嘻哈风外套、内搭破洞白体恤，脚
踩耐克，是小贾最爱的穿搭，而这样的搭配在
海澜之家难觅踪迹。

在以潮、酷为主的年轻消费者穿搭中，海

澜之家的基础款早已被归类为爸爸、爷爷的
衣柜。

事实上， 海澜之家也曾有过一段当主角
的日子。

2014年，海澜之家营收破百亿，借壳登陆
资本市场，以400多亿元市值跃升为A股最大
的服装企业。此后的多年中，海澜之家业绩只
增不减。2013-2018年，海澜之家净利润分别
增 长 1191.93% 、75.83% 、24.35% 、5.74% 、
6.6%、3.78%。2019年突破200亿元营收规模。

巅峰时期， 海澜之家坐拥7200多家门店，
市值近900亿元。 海澜之家创始人周建平曾以
其260亿元的资产，跻身江苏省第一富豪之列。

衣服的“搬运工”

2002年， 周建平借鉴优衣库的模式创立
海澜之家， 从男人的衣柜到被年轻男人抛弃
的衣柜， 海澜之家背后的问题怕不是邀请几
个高流量代言人便能解决的。

在20年的发展史中，为实现利益最大化，
海澜之家实行了一套不同于其他服装企业的

发展模式———轻资产模式。 这种轻资产模式
几乎不涉及具体设计和生产流程， 品牌方主
要参与“筛选”和“销售”环节，而最终销售的
货品基本从供应商处直接订货。 这样的海澜
之家也被网友戏称“我们不生产衣服，我们只
是衣服的搬运工”。

值得一提的是，在这种模式下，多少影响
了海澜之家在研发创新方面的投入。 财报数
据显示，2022年前三季度，海澜之家的研发费
用1.32亿元，虽同比增长93.75%，但相较同行
业依然处于低位。同时期，森马服饰、安踏等
研发费用都超2亿元。

在程伟雄看来， 海澜之家的轻资产模式
已经成为其发展的瓶颈。对于服装企业而言，
不做生产不做研发设计，只做品牌销售，很难
明白消费者真正的需求， 同时也难掌控当下
千变万化的消费趋势。 这也是海澜之家这几
年发展基本停滞的最根本原因。

不涉生产设计、不懂消费者是一方面，存
货难处理又是另一方面。据了解，海澜之家与
供应商之间形成了可退货与不可退货两种进
货模式， 其不可退货模式导致了存货必须要
由海澜之家自己消化，超5000家门店的存货，
对于海澜之家而言不是个小数目。 财报数据
显示，截至2022年9月底，海澜之家的存货达
90.55亿元。

在盘古智库高级研究员江瀚看来，随着新
兴消费市场兴起，海澜之家传统的销售模式已
经难已被市场接受，这导致其产品难销售存货
大量积压，同时导致品牌面临很大的压力。

“海澜之家的这种轻资产模式必须改变，
不然其增长停滞、 品牌老化等问题很难真正
解决。”程伟雄补充道。

近两年， 海澜之家似乎也在有意识地改
变自己所处的困境。除增加研发费用外，2021
年， 海澜之家转型开始做起了“全家人的衣
柜”。除了主品牌“海澜之家”外，海澜之家旗
下还拓展了圣凯诺、海澜优选、OVV、黑鲸、
男生女生、英氏、HEAD（海德）等品牌，业务
覆盖到男装、女装、童装、职业装、家居服和家
居用品等细分领域。

就业绩、营销相关问题，北京商报记者对
海澜之家进行采访，但截至发稿未收到回复。

北京商报记者 郭秀娟 张君花
图片来源：海澜之家官网

回不去的30%毛利时代

2022年华润置地的综合营业额为2070.6
亿元，同比下降2.4%；归母净利润为280.92亿
元，同比下降13.3%。拉长时间线来看，归母
净利润系2014年以来首次出现负增长。

盈利增速出现负增长， 与近几年华润置
地毛利率的持续下滑不无关系。

财报显示，2022年华润置地的综合毛利
率为26.2%，较2021年同期下降0.8个百分点。
2017-2021年， 华润置地的综合毛利率分别
为 40.25% 、43.39% 、37.91% 、30.86% 以 及
26.97%。可见，在2018年在创下高峰后，华润
置地的毛利率便持续下滑。

从营收贡献来看， 华润置地的绝大多数
收入还是依靠房地产开发来实现。2022年，
华润置地的开发物业营业额为 1761.6亿
元，同比下降4.2%；投资物业（包括酒店经
营） 营业额为170.2亿元， 同比下降2.4%。
2022年，华润置地的开发物业毛利率为23%，

较2021年同期有所下降；投资物业（包括酒店
经营）毛利率为65.6%，同样较2021年同期有
所下降。

针对毛利率的下降， 华润置地管理层在
2022年度业绩会上回应称，“华润置地综合
毛利率26.2%，下降0.8%，但一年的项目不代
表长期情况，2023年会提高2%-3%”。

地产分析师严跃进表示， 毛利率下滑已
成为房地产行业共识， 尤其是经历此前高价
拿地后，各大房企都要为此“买单”。

在2021年度的业绩会上，华润置地总裁
李欣曾直言，“未来预计行业毛利率会回归到
20%以上， 但已经回不到过去30%甚至更高
的状态了”。

预计销售额3000亿

2022年， 华润置地实现签约销售额
3013.3亿元，虽不及上年同期，但却取得了行
业第四的成绩。

华润置地首席财务官郭世清在业绩会上

表示，2023年华润置地总可售货源5384亿
元，可售资源城市能级及产品类型结构优质，
其中89%位于市场供求关系健康的一、 二线
高能级城市，住宅产品占比77%。不过，郭世
清并未透露2023年具体的销售目标。 仅表
示，“按照全年60%去化计算， 公司全年实际
销售金额将超过3000亿元”。

一边加速拿地， 一边低息融资，“逆势扩
张”是业内对华润置地过去两年的印象。就在
业绩会召开的3月29日， 华润置地发布了
2023年度第一期中期票据发行公告，本期中
期票据发行规模40亿元， 募资用于项目建
设，最低利率仅为2.8%。

据财报显示，2022年华润置地以总地价
1442.3亿元（权益地价1102亿元）增持了71
宗土地储备， 新增土地总计容建筑面积达
1095万平方米。 北京商报记者注意到，与
2021年同期相比，虽然地块数量及面积方面
有所减少，但拿地金额基本持平。

在业绩会上，针对“逆势扩张”拿地的问
题， 华润置地首席战略官谢骥回应称，2022
年地产行业规模下行、区域分化，在这样的
分化格局下， 华润置地把握了优质项目机
会， 去年在核心城市补充了不错的土储，稳
定性和安全性比较高，对2023年的业绩增长
起到了支撑作用。“未来仍然会继续坚持稳
健为先，动态跟踪市场变化，合理把握投资
结构。”

截至2022年末，华润置地在手现金及现
金等价物975亿元； 总有息负债率40.2%，净
有息负债率38.8%； 年末加权平均融资成本
3.75%；平均债务期限拉长至5.4年。

北京商报记者 王寅浩

销售业绩稳定、“三道红线”绿

档，华润置地在这方面一直保持着

不错的成绩，尤其是较低的融资成

本，也让华润置地近两年有了“逆

势扩张”的标签。但规模增长之外，

华润置地也陷入盈利焦虑，毛利率

指标连续多年下滑，归母净利润更

是首次出现负增长。

换一次代言人上一次热

门， 海澜之家的营销很到位。3

月29日开盘，海澜之家股价下

跌， 截至下午收盘， 跌幅为

1.44%。显然，前一天官宣的代

言人并未引发连锁效应。 演员

张颂文凭借《狂飙》中“高启强”

一角携带的流量不可小觑。在

海澜之家官宣后相关微博点赞

量达2万人次，相关词条阅读次

数达4819.1万。然而，当下的海

澜之家， 需要的或许不仅仅是

流量这么简单。

张颂文代言费500万元

周杰伦代言费3000万元（据媒体报道）{

从2014年起

每年的广告支出没低于过5亿元
2016-2019年，其销售费用

从14.23亿元增至24.67亿元

2022年前三季度

销售费用超过25亿元

药企第八批国采平均降价56%
3月29日，第八批国采在海南省陵水县

开标。此次国采共涉及40个大品种。按首年
约定采购量×最高限价计算， 本批国采采
购额为216亿元。其中采购额超过20亿元的
有3个品种，超过9亿元的有6个品种，包括
依诺肝素注射剂、头孢噻肟注射剂、伏立康
唑注射剂等。根据拟中选结果，此次集采有
39种药品采购成功，药品平均降价56%。其
中， 治疗甲流的磷酸奥司他韦干混悬剂平
均降价83%。

在国家以前组织的七批集采中， 累计
采购药品294种。第八批国采虽然纳入的品
种绝对数小于第三批的55个、 第四批的45
个、第五批的61个、第七批的60个，但是药
品覆盖多种领域，包括抗感染、肝素类、抗
血栓、高血压等。

其中，肝素类产品首次被纳入国家药品
集采。

对于集采的意义，安心医药会客厅主理
人安心认为， 对于竞争充分的成熟产品，如
果集采落标就丧失了市场准入的资格，因此
对以仿制药为核心的企业来说集采是必争
之地。 虽然药品价格在集采中被大幅压低，
但是药品流通领域中的环节大幅减少、采购
量有保障， 整个生产销售的成本也大幅下
降，因此对于生产效率高、产能充足的企业
来说，集采价格依然能够覆盖产品成本。

不少药企于3月24日压线通过一致性
评价获得参与第八批集采的资格。据报道，
此次共251家企业的366个产品参与投标，
平均每个品种有6.5家企业中选。

在本轮国家集采中， 抗菌素涉及品种
最多，有14个全身用抗菌素被纳入，占比达
到34.15%，包括奥硝唑注射液、甲硝唑氯化

钠注射液等。
这14个品种2021年在中国公立医疗终

端的销售规模合计超过295亿元，哌拉西林
他唑巴坦注射剂以超83亿元的销售额领
跑， 头孢哌酮舒巴坦注射剂的销售额也达
到近70亿元。

奥硝唑注射液品种备受关注， 其生产
涉及了包括四川科伦、南京圣和、石家庄四
药等在内的18家企业。 奥硝唑注射液在临
床上主要用于敏感厌氧菌所引起的多种感
染性疾病的治疗、 手术前预防感染和手术
后厌氧菌感染的治疗、 消化系统严重阿米
巴虫病的治疗。

北京商报记者对于企业关于集采品种
生产销售方面等问题对四川科伦、 南京圣
和、石家庄四药进行采访，但截至发稿未得
到回复。

根据流传出来的报价结果，26个产品
（以药品名+企业名+规格计） 降幅超过
90％。降幅超过90%的产品主要集中在注
射剂，尤其是奥硝唑注射液、丙戊酸钠注
射液等。业内人士称，注射液的主要销售
场所在院内市场，对这类药物企业往往更
会“血拼”。

值得一提的是， 奥司他韦干混悬剂价
格降幅达83%， 共有10家药企对该产品展
开报价竞争。

此前3月1日，国家医保局发布《关于做
好2023年医药集中采购和价格管理工作的
通知》要求，开展第八批国家组织药品集采
并落地实施，适时推进新批次药品集采。鼓
励同一品种由多家企业中选， 促进价差公
允合理，并统一采购周期。

北京商报记者 姚倩 李想


