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内衣品牌“鼻祖”维多利亚的秘密（以下简称“维密”）正跌

落神坛。6月12日，北京商报记者走访王府井看到，北京首家维

密门店已撤店，目前北京仅余5家维密门店。2022年以来，维密

将目光转向了下沉市场。分析指出，线上布局成为品牌发展的

必然趋势，但受制于品牌基调，在下沉市场布局虽能收获一时

热度，但有损于品牌长期发展，接下来，维密更应在产品及运

营策略调改上发力。

夏季到来，北京商业也悄然升温。北京
商报记者走访北京各大商场发现，每当夜晚
来临，商业项目的人气反而增高。

得益于周边的白领客群，新辰里购物中心
从日常下午5点开始部分门店就已经出现了排
队的现象。在夜晚12点左右，位于其地下一层
的深夜食街内，还有不少桌客人正在用餐。

新辰里购物中心深夜食街工作人员透
露， 现阶段商场对营业时间没有固定的要
求，烧烤、火锅、日料类的餐饮商业会营业至
凌晨2点或营业至自然闭店。

“周围下班后的年轻人为主要就餐人群，
晚上7-9点是用餐高峰， 一般需要排队半个
小时以上，晚9点之后的消费者基本上进店即
可就餐。相较于一两个月前的同时段，客流有
着明显的增多。”上述工作人员表示。

不仅于新辰里购物中心， 朝阳合生汇、
华熙LIVE·五棵松、中粮·祥云小镇、金安环
宇荟等多个商业项目都推出了深夜食街。其
中，朝阳大悦城的“城市yeah巷”每天16时开
始营业，夜晚自然打烊；朝阳合生汇的深夜
食堂每周五、六、日的晚上店铺会延长营业
至晚间24点，海底捞营业至次日7点等；在中
粮·祥云小镇， 更是有超30家店铺营业至自
然闭店，一般在凌晨2、3点依旧灯火通明。

延长夜晚的运营时间，对商家乃至商场
的管理都提出新的要求。金安环宇荟相关负
责人向记者表示，为了保障消费者深夜的购
物体验，商场会增设安保和保洁人员，通过
团队轮岗制度保障深夜食街的消费体验。

朝阳大悦城相关负责人也直言对商家
监管方面的不易，对于深夜食街来说，相较
于餐饮品牌，个体户的监管难度一直是运营
难点。不仅要对健康、经营等资质有硬性要
求，还要考虑食品安全监督、卫生监督、经营
秩序管理、调整营业时间方面人力物力的支
出等多类要素。

虽然上述负责人都表达了对于深夜食
街开展的艰难， 但对于深夜食街的收益却
都表示认可。金安环宇荟负责人指出，作为
石景山的商业体， 自从有了深夜食街的加

持， 商场内餐饮业态取得了较为客观的营
业额， 与朝阳区热门商圈的差距也被有效
补足。

对商家、商场的业绩扶持只是开展深夜
食街的基本要求， 深夜食街更是一座城市
经济繁荣度的重要体现。 在北京工商大学
商业经济研究所所长洪涛看来， 推动全市
夜间经济发展， 对助力北京国际消费中心
城市建设具有重要促进意义。 在恢复和扩
大消费、扩大就业，满足北京居民、全国各
地来京游客、 境外来京游客的消费等方面
有着积极影响。

“发展夜经济更大的意义在于促使城市文
化更加活跃，让城市经济更加繁荣。”洪涛认为。

今年3月，《北京国际消费中心城市领导
小组办公室关于印发〈北京市促进夜间经济
繁荣发展的若干措施〉的通知》（京商消促字
〔2022〕33号）要求，拟于近期对全市“夜京
城”特色消费地标、融合消费打卡地、品质消
费生活圈进行动态评估。在北京夜经济3.0版
政策之上， 伴随更多打卡地的评选出炉，北
京将呈现出多元融合、动静相宜、安全便捷
的“夜京城”。

商家及商场的探索只是夜经济发展的
初级阶段， 想要将夜经济打造出城市特色，
还需更多多元的元素注入。中国百货商业协
会秘书长杨青松认为， 夜经济要有聚集效
应，不管是餐饮还是购物文娱，都需要有一
定的体量。

“当前北京在发展夜经济的业态结构
上，仍然是餐饮占比大，购物其次，文娱最
低”。杨青松指出，对于北京这样资源丰富的
城市，文娱方面有很大发展空间，所以不论
是商圈还是项目在发力夜经济上，都需要考
虑如何将高雅文化和烟火气相结合。

“在探索夜间经济，并作为恢复和扩大消
费的重要形式的背景下， 发展夜经济切记不
要盲目跟风，不要搞同质化的竞争。北京作为
多商圈大都市，完全有能力呈现出不同优势、
各具特色的夜经济集聚区。”洪涛坦言。

北京商报记者刘卓澜 王思琦

被优化掉的旗舰店

维密祈求用关店来减少亏损。北京商报
记者走访王府中環发现，位于临街主力店的
维密门店已关闭。现阶段，该店正处围挡状
态，有消息显示，接下来维密的一层或将和
南侧的Qeelin珠宝打通。

王府中環的维密门店关闭之前，西单大
悦城的维密门店已经于去年10月关闭。近些
年来，维密在京的市场份额不断缩减，大众
点评显示，目前，北京市场仅余5家门店。

对于品牌撤店的原因，维密官方虽未给
出正式回答，不过有业内人士透露，维密的关
店或与所处项目王府中環的品牌调整脱不开
关系。随着维密的离场，王府中環东座临街的
门面品牌实现“大换血”，曾经的门面品牌芙
拉和潘多拉正被蒂芙尼和卡地亚所取代。

维密门店关闭的原因也可从财报中窥
得一二。 今年3月， 维密发布2022年财报显
示，在截至1月28日的12个月内，维密销售额
同比下滑6.5%至63.44亿美元， 净利润下跌
近48%至3.37亿美元。 去年第四季度销售额
也下跌7.1%至20.21亿美元， 净利润下跌
30%至1.72亿美元。

据了解，关闭的门店占据王府中環东座东
北角负一层和一、二层共三层空间，面积在2700
平方米左右，于2017年开业，是继上海、成都及
重庆之后的第四家全品类门店， 同时也是国
内第二家拥有维密天使套房的全球旗舰店。

下沉市场成新目标

净利润下跌的困境在维密身上已不是
第一次发生，自2016年以来，维密利润、营收
连年下跌，2019年全年， 其母公司LBrands
集团净亏损达3.66亿美元，相较2009年大秀
转播权超2000万美元、 平均每分钟卖出600
件内衣的巅峰时期相去甚远。

对于接下来的发展规划， 维密曾表示，
近期正在策略性调整线下渠道，在调整深耕
一线城市的同时，加速布局二线和三线城市
以及机场渠道 。 未来维密将主力开设
300-400平方米的轻体量门店， 目标是到
2025年增开100家新型门店。

关闭一线城市的门店，向下沉城市布局
是现阶段维密寻求破局的生存之道。 实际
上，为了脱离困境，维密已率先在线上渠道
发力。 自2022年宣布与维珍妮以股权合资
的形式成立合资企业， 共同经营中国业务
后，维密似乎才真正拿捏住年轻人的心。在
今年天猫“6·18”大促的前4个小时内，维密
的销售额就超过 3200万元 ， 同比增长
216%。

根据今年一季度财报显示，维密一季
度净销售额达14.07亿美元， 调整后净利
润为9700万美元。随着沈阳、太原等线下
门店的开业， 维密正通过下沉市场布局、
线上直播带货的形式重新挽回消费者的
品牌信心。

后劲难保

对于维密新更换的品牌发展战略，奢侈
品时尚领域专家张培英认为，基于中国经济
的快速发展及消费者消费观念的更新，选择
战略调改成为品牌发展的必然趋势。 但受制
于品牌的过往格调， 选择下沉市场布局并不
一定是适宜维密的发展战略，接下来，维密应
在线上发力的同时， 对品牌的运营策略及产
品的研发进行同步发展，用品牌重赢声誉。

优他国际品牌投资管理有限公司CEO杨
大筠杨大筠看来， 维密对中国市场的了解还
不够，产品类型变化不多，其产品颜色、香薰
味道等无法适应亚洲人的需求，再加之蕉内、
有棵树、Ubras等新兴内衣品牌的冲击， 内外
夹击之下，维密业绩的大幅下滑也不足为奇。

对于其向下沉市场发展的战略，杨大筠
坦言，在下沉市场布局的维密，可以通过调
整产品单价、开设适宜多年龄段的产品线因
地制宜地定制品牌发展战略，满足适宜人群
需求。

虽然发展战略不被看好， 但基于一季度
财报扭亏为盈的业绩， 维密对接下来的发展
仍抱有信心。 维密预计2023年第二季度净销
售额将下降至个位数中段， 调整后的营业收入
在3500万至6500万美元之间。全年净销售额将
与去年的63.44亿美元持平至低个位数，并预计
全年调整后的营业利润率将在5%-6%之间。

北京商报记者 刘卓澜 王思琦

梅西直播开见面会

这个“6·18”，淘宝邀请了国际重磅级嘉
宾梅西来“救场”。6月12日，淘宝直播宣布，已
经取消的原本定于当天举行的梅西见面会，
将于6月14日晚间改在淘宝直播线上举行，届
时梅西将以飞行嘉宾身份亮相遥望科技旗下
的主播李宣卓的直播间。

李宣卓是谁？根据遥望科技此前披露的
公开信息， 李宣卓是遥望科技从2019年开
始孵化的酒水垂类达人主播。 官方介绍称，
自2019年9月开启首场直播以来， 李宣卓3
个月便售出60多万瓶酒 ， 总成交额超过
5000万元， 曾创下最高单场直播销售额过
亿的成绩。截至记者发稿，平台数据显示，李
宣卓在快手共有1210.3万粉丝，获赞总计超
过2500万。

而今年的“6·18”，李宣卓正式开始运营自
己的淘宝直播间，李宣卓也是遥望科技正式入

驻淘宝直播后， 少数为其单独开设直播账号
的主播之一。根据淘宝直播数据显示，李宣卓
自5月31日首播之后，还进行了3场直播，最高
的场观360.8万人次， 最少为64.37万人次。目
前，李宣卓已将自己的直播间改名为“梅西来
了-遥望阿卓”，截至目前，直播间共有1.82万
粉丝关注。

至于梅西为何会选择在该直播间直播以
及梅西是否会在直播中带货，截至记者发稿，
淘宝并未向北京商报记者回应。 但梅西在旗
下直播间的亮相， 确实让一季度业绩承压的
遥望科技股价迎来了上涨。 根据财报数据显
示，遥望科技已经连续亏损5个季度，今年一
季度归母净利润为-0.38亿元， 同比下降
143.88%。不过，万得股票数据显示，截至收
盘，遥望科技尾盘拉升5.13%，报16.4元/股。

淘宝GMV翻倍落空

事实上，在“6·18”两轮爆发期中引入大

流量IP，也在一定程度上反映了平台的焦虑。
北京初心电商科技有限公司策划总监王小
华告诉北京商报记者，在复盘今年“6·18”第
一轮爆发期中的数据时，他发现不少品类的
销售情况陷入了“雷声大雨点小” 的境地。
“蓄水期在不断往前拉长， 优惠力度越来越
大，但货却卖不动了。”王小华透露，今年公
司旗下的代运营品牌超过半数GMV都出现
了同比下滑，“就算是GMV上涨明显的直播
间，跟去年比起来，增长幅度也变小了，最多
的也就涨了30%左右，没有出现往年GMV翻
倍的情况”。

某第三方数据平台的内部工作人员也向
北京商报记者证实了这一点：“今年平台对数
据的把控程度明显变高了， 对某些同比下降
的数据披露尤其敏感。”而淘宝3C数码直播间

主播郭家俊告诉记者， 今年直播间许多3C产
品的销量出现了同比下滑，“相对于往年的
‘6·18’还是相对冷清，晚上6点到8点通常是
直播间互动的高峰，但今年‘6·18’这个时间
段，直播间里几乎都没什么粉丝提问”。

另一方面，或许淘宝也意识到了，此前挖
掘大主播跨平台的营销热度在今年已经降
温。官方数据显示，在去年“双11”罗永浩“出
抖入淘” 在淘宝直播间首秀的当晚，“交个朋
友”直播间累计观看人数超过2600万，粉丝增
长110万。但今年，当罗永浩开启在京东的首
秀后，直播数据则有所下滑，根据京东直播页
面的数据显示，5月31日当晚，“交个朋友”直
播间的最终观看人次为872万，次日直播间的
观看数便下滑至70万人次。

“老面孔” 跨平台直播的热闹后劲不足，
平台也不得不出新招吸引消费者下单， 而此
前从未在电商平台直播间出现过的梅西，或
许将成为淘宝在此次“6·18”流量混战中的出
圈法宝，带来新粉丝群。

电商靠垂类造势

引入体育大IP的流量， 为自家平台营销
造势。这样的戏码，在平台的流量混战中并不
少见。“近年来，伴随着北京办冬奥会、疫情后
人们对自身身体健康的关注、 全民健身热度
的全面攀升， 体育相关的流量基本盘正在进
一步扩大。”电子商务交易技术国家工程实验
室研究员赵振营表示，正是因为这样的趋势，
头部电商平台纷纷加快了自身在体育营销上
的投入。

4月8日，京东在新工体宣布成为北京国
安顶级合作伙伴。根据合作内容，双方将在赛
事营销、线上官方旗舰店、会员福利、衍生品
开发、 品牌快闪店等多个领域展开深度合
作，同时，京东App上的北京国安官方旗舰
店也宣布完成焕新升级， 双方合作期间，北
京国安所有上新的周边商品，将在京东进行
独家首发。

“京东在体育领域早早开始布局，也是因
为作为以3C起家的平台， 体育领域的受众和
平台目前潜在客群有大量的重合。”赵振营解
释道。据了解，早在2009年，时任京东商城营
销副总裁的徐雷就曾策划过多起体育营销事
件，将中超、CBA、中国方程式大奖赛等赛事
赞助分别收入京东囊中。

除此之外，赵振营认为，此次淘宝利用
梅西的 IP影响力为“6·18”引流造势，也意
味着其在内容端的布局愈发走向精准化。
“越来越多的电商平台意识到，泛流量带来
的增长已经非常有限了， 因此利用垂类领
域的大IP， 也能够帮助平台更好地做好用
户的细分化管理， 在垂直赛道中精细化运
营产品从而撬动用户的深度价值。”赵振营
说道。

北京商报记者 何倩 乔心怡

“6·18”进程过半，数据表现平平的电商平台开始

押宝企图打翻身仗。6月12日， 淘宝直播宣布，6月14日

晚， 梅西将以飞行嘉宾身份亮相遥望旗下的李宣卓直

播间。 这也将成为此次梅西中国行中唯一一次与粉丝

互动的机会。能争取到梅西见面会独家直播，可想而知

淘宝在“6·18”流量爆发上奋力一搏的决心。毕竟，在

“6·18”第一轮爆发期过后，多个品牌商家销售数据均

不及预期。泛流量增长有限，垂类领域的大IP或将成平

台的新支点。


