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你可以不懂网络，但

你不能不懂网络销售！即

使是最传统、最边远的纺

织企业也无法回避网络

销售的魅惑。

本报记者 陈昌成

全球经济周期、经济复苏的不确
定，正在给中国的纺织产业增加新的
变数。

不过，产业变局将随即产生。
“‘高速’与‘高效’虽只有一字之

差，内涵却有巨大差异。”自 2011 年
以来，谈及“十二五”期间行业发展的
总目标时，中国针织工业协会会长杨
世滨总要强调“高效”的概念。

据了解，“十二五”期间，我国纺
织工业将在关键技术创新、先进技术
产业化运用、自主品牌建设、可持续
发展、产业园区规划、产业布局调整、
多层次人才体系建设以及企业兼并
重组等 8个方面进行突破，推动纺织
工业的转型升级。
“十二五”期间，我国还将加强家

纺、服装等终端消费品企业的自主品
牌建设。同时，鼓励有条件的企业进
行兼并重组，大型企业做强做大，中
小型企业则向专业化、精细化和特色
化发展。

翘尾效应

且不说加勒比海的一只蝴蝶的
翅膀震动会引发南美洲风暴，刚刚过
去的 2011年的纺织业走势，对 2012
年的影响将持续很长一段时间。

经营惨淡、限产停产是很多纺织
企业对 2011年的记忆。

作为美国某服装品牌加工厂，南
海新光针织有限公司产品主要出口欧
美和日本。受日本地震、欧美市场大环
境疲软等因素影响，2011年 1—11月
销售总额与上年同期相比，下降了
20%左右。“现在利润只有两个点左
右，只要有单接，我们不赚钱也做。”新
光针织有限公司相关负责人表示。
“内外交困”，该公司相关负责人

用这四个字表达 2011 年遇到的困
境：受汇率影响，接订单时候的汇率
计算，可能还有 5%—10%的利润，等
经过开发确认、采购、生产、交货一系
列工序，拿到钱的时候往往是三五个
月之后，按当时的汇率来计算，可能
就要少了 2%—3%的纯利润。

而另一方面，尽管近日棉价小幅
走强，但棉纱跌价的形势没有改变，
棉纱与棉价的差价持续缩小，给纺织
经营带来很大压力。截至 2011年 12
月 26 日的收储累计完成 188 万吨，
导致市场供给量明显减少，纺织企业
销售积极性降低，成交量不大。

在资源荒与销售难并存、两头挤
压之下，纺织企业经营越发艰难。际
通宝价格行情负责人分析，资源荒在
短期内难以缓解，这主要是由当前的
宏观环境决定的，而下游需求仍有潜
力可挖。展望 2012年，随着下游订单
的逐渐回升，纺织产业景气可望在一
月份后走出谷底，“但估计利润增长
有限”。

增长依旧

过去的十年被认为是纺织行业
的黄金期。

中国纺织工业联合会副会长高
勇表示，“入世十年来，纺织工业是最
先获利的行业，纺织业的发展超出了
预期。”

数据显示，这十年来，纺织业平
均增速超过 15%。纺织工业规模以上
企业的工业总产值在 2000 年只有
8800亿元，2010年超过 47000 亿元，
2011年将超过 5万亿元。纺织服装出
口额也从 2000 年的 500亿美元增长
到 2010年的 2065亿美元。

不过形势正发生变化。
美国、欧盟、日本作为中国最主

要三个出口市场，中国纺织品和服装
的份额都在下跌。数据显示，2011年
前三个季度，中国纺织品在美国市场
的份额是 38.88%，比 2010 年下降
2.36个百分点。而对欧盟 27国的出
口比重,也比 2011年同期下降了 1.81
个百分点。

相应的，纺织品方面增加的是土
耳其、印度、巴基斯坦，服装方面增加
的是土耳其、孟加拉、印度。不过，中
国纺织工业联合会副会长孙瑞哲指
出，不要怕其他国家所提到的增长，
这种增长并没有使他们的份额和中
国处在同样的水平上。从服装来说，
中国当之无愧排在第一位。

孙瑞哲表示，“现在外部把南亚、

东南亚国家讲得很厉害，恨不得要取
代中国。我认为在 10—20年的时间里
这绝非是轻而易举的事儿。就是这种
产业的基数，还有中国产业的配套，绝
非它们能够超过的。也就是说虽然面
临现实的困难, 但是只要把这些困难
分析透，把自己的发展之路找清楚，我
们可以找到可持续发展的办法。”
“未来增速有可能放缓，但这并

不意味着黄金期的结束。”高勇表示，
入世十年来，中国真正具有了纺织大
国的地位。而未来十年，将是中国纺
织由大变强的真正“黄金期”。

深挖内需

尽管在产业层面，中国纺织的对
外出口将依旧保持强势。但对于企业
个体而言，转战国内市场已经成为不
可逆的趋势。

商务部副部长钟山 2011 年 12
月 13日表示，2011 年以来我国出口
占主要贸易伙伴的市场份额有所下
降，纺织服装、玩具、家具、箱包等在
欧美市场份额下降明显。 数据显示，
2003年，纺织工业的出口依存度是
34%，2010年已经降到 18.3%。

东莞一家服装加工厂的负责人
告诉记者，由于国内劳动力、原材料、
融资成本的上升，外商将简单款式衣
服的订单转移至印度、孟加拉等国生
产。2011年前 10个月，公司销售总额
同比下降 30%至 40%。

2012 年的外贸形势还会更加严

峻，这已经成为业内一致的判断。商
务部日前发布的报告称，当前，我国
经济发展面临的国内外环境更趋复
杂，不确定、不稳定因素增加。外部需
求下降与成本上升叠加在一起，外贸
企业特别是中小企业面临的压力越
来越大，经营困境日益凸显。预计
2011年四季度以及 2012年的对外贸
易增速都将继续回落。

新光针织有限公司负责人表示，
由于外商将一部分订单转移到其他
国家，为了养活工人，2010年开始，该
公司开始做内销，国内外双线发展分
散风险。

孙瑞哲表示，整个中国社会发展
的潜在需求，为我们中国的纺织工业
带来下一步的机会。

这也意味着很大一部分企业将
从订单生产转型品牌经营。

业内人士表示，目前，中国的服
装业 90%都是民营企业，由于发展的
时间短，并且企业规模大小不一。小
企业资金少，很难有足够的资金去保
障一个品牌长期的大范围的维护。一
些短期行为比如贴牌赚取利润，也只
是一个阶段局部的特点。
“中国市场最大的特点是庞大的

消费群体和消费层次的多元化，这使
一些品牌即使手法单一、系统缺失，
也能支撑几年甚至几十年。但随着中
国服装品牌的整体提升，消费者、消
费市场也随之提升。大浪淘沙之下，
服装品牌的生存空间逐渐变化，优势
逐步集中。”上述人士表示。

纺织产业市场重心持续内移

要么电子商务，要么无商可务，这句话正在纺织行业流
行。

经历 10余年的持续增长，东方地毯终于决心触网了。“公
司已经开始规划电子商务渠道了，计划在淘宝开设旗舰店。”
东方地毯董事长韩洪亮告诉记者。

在韩洪亮看来，电子商务不仅是一种趋势，更是一种生
存手段。
“作为新的销售渠道，网络销售不仅可以节约经营成本，

降低产品价格，还可以直接面对终端，挖掘消费数据，从而为
新产品研发提供依据，以此来增强市场竞争力。”韩洪亮表示。

新增长极

与东方地毯判断一致的还有百丽集团。
2011年 12月 20日，百丽集团前副总裁张学军透露，百

丽集团此前一直以鞋为主，不过即将先在淘宝商城里推出自
己的服装品牌，除代理服装品牌“CAT”有线下渠道之外，其他
仅通过线上方式销售。百丽在服装的销售上将完全复制此前
鞋的线上渠道：淘宝、分销和优购网。

据一位百丽集团内部员工透露，此次百丽进入服装领域，
其实在半年前就已经开始投入人力，采用的方式是 ODM，即
自主设计生产外包———百丽在服装类别上尚未有自己的工
厂，并不像鞋这个品类。鞋与服装有区别，服装走线下的成本
过高，风险也大，而走线上则可以看到实时的数据，利于及时
做出调整。

目前，销量最大的是由百丽旗下负责电子商务的事业部
自建的多家百丽淘宝旗舰店，销量占百丽鞋类走货量的近
50%，且每年增长超过 100%，销售额近 1亿元；其次是百丽自
己投资的优购网，虽然刚刚上线 5个月左右，但增长迅速，目
前销量略逊于淘宝的各家旗舰店总和，占走货量的 30%—
40%。

有调查数据显示，如今国内大多数有较高消费能力的网
民花在网络上的时间已经超过花在电视上的时间，未来消费
者会花更多时间在互联网上。有人的地方就有市场，因此，大
型专业化品牌内衣企业———汇洁集团 CIO张腾认为，任何一
家有着长远眼光、希望建设百年基业的传统企业都需要考虑
投身于此，去占领未来消费领域新高地。

这种对电子商务的认知得到了企业的追捧。面对扑面而
来的电子商务潮流，七匹狼、鸿星尔克、百丽、博洋家纺等国内
知名品牌都开始了网络销售的经营。

特别是面对店铺租金呈几何倍数成长的发展趋势，服装
品牌近两年的竞争也从实体零售店的不断扩张蔓延到线上的
跑马圈地。以体育服装品牌为例，从初试牛刀到牛刀小试，绝
大多数知名的国内运动品牌都已经在网上开设了旗舰店，而
在淘宝商城上年销售额超亿元的服装品牌旗舰店已有 20余
家。

专家表示，很多纺织企业电商部门 2011年全面走上正
轨，或自建团队，或外包。而且各大企业今年在线上的销售数
据都比去年有所提升。特别是在店铺涨价、股价大跌的恶劣环
境下，预计 2012年，传统线下企业会更加大力挖掘线上销售
空间。

有业内人士分析，整个服装电子商务占到社会零售品总
额的渗透率，在美国、韩国、日本这些发达国家可以达到 7%—
10%的水平，而中国还不到 2%。“我相信在未来随着中国经济
的发展以及服装电子商务在消费中占比的增长，对所有的服
装电子商务从业者来说是一个非常巨大的机会”。

试水还是呛水？

然而遗憾的是，几乎所有品牌服装网络销售运营却都显
得举步维艰。到了 2011年，伴随着千寻网被收购，美邦服饰决
定停止运营“邦购”电子商务业务，品牌服装企业“呛水”电子
商务时有发生。

在一次国内品牌服装行业举行的论坛上，某品牌女装代
理商笑言，电子商务购物的快感不存在于任何悠闲逛街的过
程中，只存在于鼠标“吧嗒”一声的瞬间……这会严重削弱她
们购买服装的兴趣和频率，影响品牌服装的销量，导致市场的
萎缩。

而盈利成为另外一个掣肘。
2011年，美邦服饰发布公告称，因盈利难以保障，公司决

定停止运营“邦购”电子商务业务。据了解，“邦购网”上线一年
投入高达 6000万元，而邦购 2011年的销售额仅为 2亿元，这
与美邦 2011年上半年销售额 38亿元相比，邦购网的贡献还
不及零头。

实际上，包括电子商务巨头———凡客诚品也面临盈利压
力。

因为高层人员流失、资金链短缺、上市受阻等众多传闻，
凡客被部分业内人士指出在 2011年经历了 20亿元的巨大亏
损。但是日前国内记者对工商资料的统计显示，凡客在过去 3
年亏损了 2.5亿元，2011年或亏损达 6亿元。

不过，凡客公司的年销售却依然保持着高速增长的态势，
这一速度达到了 200%。

专家表示，品牌服装企业的失利是由于电子商务的需求
和实际运营能力存在矛盾。就电子商务而言，传统服装企业都
是外行，对互联网特性的适应和充分利用上先天不足。很多只
是“网店”，致命缺点在于用户体验较差，可扩展性不足，发展
空间极其有限。
“这一波服装电子商务 B2C 的兴起是因为价格便宜吗？

当然不是；我相信今天众多服装电子商务 B2C的兴起是因为
他们提供众多的服务、专业化的服装产品，归结起来是独到的
用户体验，将会成为未来的服装电子商务 B2C发展的重要指
标。”专家表示。

业内人士指出，服装 B2C、C2C未来的界限将会越来越模
糊，大家更加关注的会是服装本身的品质、服务，整个服装电
子商务最终会回归到零售的本质。商家的产品、服务、价格，这
些都会成为服装电子商务的核心竞争力。

纺织企业的
互联网“拐点”

样本

由于巨大的规模基础，中国纺织工业即使面临
内忧外患，产业全球竞争力依然无出其右

纺织回归
曾经被诟病为劳动密集、技术落后、利润单薄的纺织产业价值被重新发现

本报记者 陈昌成

由于经济环境持续低迷，2011年
欧美的圣诞节寒气逼人。

环球同凉。就在这一天，雅戈尔
董事长李如成向媒体记者承认，“2011
年是雅戈尔非常艰难的一年。”

一直被外界诟病“不务正业”的
李如成坦承，“雅戈尔的‘三驾马车’
中有两驾被套住了。”

重返服装主业

此前，李如成一直忙于房地产和
金融。相对利润较低的服装，李如成
更青睐投资。

1999年，雅戈尔出资 3.2亿元获
得中信证券 9.61%的股份，成为中信
证券的第二大股东，雅戈尔股权投资
就此迈出了第一步。

2002年雅戈尔出资 7798万元收
购宁波雅戈尔置业有限公司 92.78%
的股权，雅戈尔全资子公司宁波雅戈
尔进出口有限公司出资 607 万元收
购宁波雅戈尔置业有限公司 7.22%的
股权，这标志着雅戈尔正式进入房地
产业务领域。

一度房地产和金融投资硕果累
累。

年报显示，2010年雅戈尔房地产
开发的营业收入达 68.428322 亿元，
同比增长 32.22%，利润率为 33.06%。
而在金融投资领域，2010年，雅戈尔
共投资 51.724921亿元，参与 12家上
市公司的定向增发投资，截至报告期
期末，全部实现浮盈，实现净利润
12.454129亿元。
这一切在 2011 年遭遇严峻的挑

战。与其他房地产企业一样，雅戈尔遭
遇到了最严厉的调控，实际销售的数
据与 2011年年初期望值有一定出入。
李如成说，“估计未来 3—5年，受调控
的影响，房地产还会面临一定困难。”

而在金融投资领域，上证指数从
2011 年年初 2900 多点跌到现在的
2100多点，差不多跌了 1/3，这对握有
庞大金融资产的雅戈尔打击也很大。

服装最终成了李如成的强心针。
“仅 2011年一年，我们自己购买建设
的服装专卖店就有 15家，总投资 13
亿元左右，这些投资正在或即将发生
作用，我们国内市场增速在 20%以
上，这是危机中的一些亮点。”
“如果没有 2008 年和 2011 年的

金融危机，我们不会将更多的精力转
到服装品牌上来，雅戈尔的强项还是
服装，目前来看，这块与国内同行相
比更有优势，在国际上也更多得到跨

国企业的青睐。最近以来与我们谈品
牌并购、谈战略合作的比较多，雅戈
尔希望在危机中能够有新的发展。”
李如成表示。

从大而全到专而强

在纺织业“十二五”规划中，专业
化、精细化和特色化成为企业重要的
发展方向。

2011年，作为行业标杆企业的
宁波申洲针织有限公司产值达到了
百亿元，这为行业的高效发展提供了
一个成功的案例。

与李如成不同，宁波申洲针织有
限公司董事局主席马建荣的经营心
得就是专注。

马建荣是从父辈的手中接过接
力棒的，20多年间，申洲一直心无旁
骛地做纺织。用马建荣的话来说：“这
几年房地产、股票很热门，利润回报
很丰厚，但是做实业让我们感觉脚踏
实地。”

而与马建荣相似的则是洪肇设。
30年来，作为柒牌集团董事长，洪肇
设一直谨小慎微，“至今在银行没有一
分贷款。”自 1979年创办新佳丽服装
厂（柒牌集团前身）开始，洪肇设一直
就没有偏离过服装航线，心无旁骛。

从新佳丽服装厂到柒牌集团的
30年时间，公司的经济增长和中国的
GDP 一样，持续走高，没有 1 年亏损
过。“2010年柒牌服装的销售额接近
20亿元，比 2009年增长 30%。”洪肇
设告诉记者。

显然，专业化需要沉得住气。
匹克总裁许志华坦陈，匹克正致

力于调整销售预期，提升单店效益，
并希望通过产品的精细化、专业化来
获得消费者的认同。“我也承认我们
和国际品牌相比还有不小差距，但只
要沉下心来，寻求突破也并不难实
现。”

对此，相关专家表示，相对于多
元化战略，一家企业的专业化程度越
高，其产品的核心竞争力以及在资本
市场实现价值的能力也许会更强。尤
其是 2011 年爆发的国际金融危机，
已经成为企业专业化与多元化发展
战略的一道分水岭，以前企业多元化
发展至上的观点应该摒弃。

不过，该专家透露，多元化发展
并非雅戈尔发展的最终路径。在李如
成的规划中，当企业多元化产业发展
到一定程度之后，雅戈尔将最终回归
到服装行业之中，“用做房地产赚来
的钱，来进一步做大服装行业”，也不
失为一种企业快速成长的轨迹。

本报记者 陈昌成

2012年的外贸形势还会更加严峻，这已经成为业内一致的判断。整个中国社会发展的潜在需求，为我们中国的
纺织工业带来下一步的机会，这也意味着很大一部分企业将从订单生产转型品牌经营。 本报记者 林瑞泉/摄


