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财经聚焦

Corporate Governance公司治理

■ 本报记者 徐 淼

艾瑞咨询日前发布的 2012 年中国网络

购物市场数据报告显示，自营 B2C 市场规模

继续强劲增长，京东商城居自营 B2C 市场份

额第一，市场占有率从 2011 年的 36.4%提升

至 2012 年的 49%，市场份额增幅达 12.6%。

而市场份额的迅速膨胀，使京东商城成为

B2C 厂商阵营中增长最快企业。

但俗话说，树大招风，行业领头羊的光

环不仅为京东商城带来了荣誉，也让它不得

不面对各种挑战。

2013 年伊始，京东商城不仅要直面易迅

网“贵就赔”的公然挑衅，阿里巴巴牵头中国

智能物流骨干网（CSN）也要对京东一直引

以为傲的物流体系形成冲击。前有狼后有

虎，京东商城在 2013 年的日子着实不好过。

生命不息 挑战不断

本来，京东商城对 2013年极为看重，一向

以低价策略打击竞争对手的它提前发出信息

称：新的一年，一切为了盈利。京东大有对“价格

战”偃旗息鼓的态势。可不成想，江湖并没有放

过想要“金盆洗手“的京东商城，挑战接连而至。

去年 11 月，易迅网推出的“贵就赔”服

务，称“ 用 户 如 发 现 在 易 讯 所 购 特 定 商 品

的实际购买价格高于京东商城的售价，易

讯 即 将 差 价 以 积 分 的 方 式 返 还 用 户”，大

有把京东商城拖回价格战漩涡的架势。

而面对腾讯旗下的电商平台易迅网“贵

就赔”的公然挑衅，京东商城却一改去年“8.15”

挑战“美苏”（国美在线和苏宁易购）时的正面迎

敌，而是采取了向易迅网发警告函的相对平和

的方式。对此，易观国际高级分析师陈寿送

对记者表示，大规模的价格战对于京东商城

而言并非没有压力，加上京东商城今年有盈

利压力，所以京东不一定会像 2012 年一样激

进。另外，今年的价格战显然没有调动公众积

极性，京东商城接招，价值不大。

这一面，一改往日强势的作风，京东商

城想着息事宁人，但另一面，各方对它的挑

战却没有停止。上周，阿里巴巴宣布牵头打

造中国智能物流骨干网（CSN），力图在未来

实现全国范围内的 24 小时送达，据悉该项

目首期投资额达到 1000 亿元。同时，据业

内人士披露，背靠腾讯的易讯已经启动了一

项投资超过 10 亿元的物流仓储项目。

在许多业内人士看来，敢于挑战京东商城

的王牌“物流体系”，是在向其发起正面攻击。“交

锋一直都存在，无所谓正面与否，只是方式不

同。”对于电商们在物流领域的“追赶”，物流行

业资深人士白光利对记者表示，“这种冲击不

是构成威胁的问题，而是其他电商采取了跟随

京东的策略，如果拉得太远了，就彻底没戏了，

但如果能够紧紧跟在京东后面，等到‘弯道’出

现的时候，京东一旦犯错，后者就能立刻超过。”

显然，长跑中的“盯住第一名”的战略被

电商们领悟得很透。

搏一搏！2013年

如此一来，对于京东商城来说，2013 年

注定充满挑战，而问题不仅如此。通过易观

国际的数据，在去年下半年价格战中，在家电

领域“称王称霸”的京东商城受苏宁易购、天

猫、国美在线、库巴购物网、一号店、当当网、

易讯网等多方夹击，在这一部分的销售栽了

跟头，增长乏力，市场份额不及苏宁和天猫。

“3C、家电、百货、开放平台是京东的四大

业务面。从目前来看，百货领域赢利点比较

低，不值得花太大力气：在家电方面，京东已经

不占优势；在3C方面，别家电商也对其形成了

压制；而在开放平台领域，京东在追赶天猫，苏

宁易购也在其后穷追不舍，可谓前有狼后有

虎。所以说，虽然京东很强势，但在细分领域

纷纷面临挑战。”上海万擎商务咨询有限公司

首席执行官鲁振旺在电话中对记者表示。

面对各方挑战，稍显底气不足的京东商

城无奈再次祭出老旗——低价策略。不久

前，京东商城上线“年货特惠专场”，并高调

宣布让利 3 亿元，在春节、情人节的传统购

物季率先打出“价格牌”。但时至今日，经过

几轮价格战的洗礼，京东商城的价格优势已

经被积极备战的其他电商冲淡，而老百姓的

消费观念也逐渐理智。

鲁振旺表示，在 2011年以前，电商市场里

每一家都在快速成长，属于在竞争中求共同发

展，但如今，电商市场已经进入趋势此消彼长的

时代，是弱肉强食的主场。去年6月后，京东商

城的增长已经放缓了，价格优势也逐渐消失，而

在 2013 年，京东商城面临的压力比 2012 年更

大。所以2013年，京东商城势必要搏一下！

日子怎么过下去

对于京东商城 2013 年和未来 10 年的发

展方向，京东商城集团创始人兼首席执行官

刘强东表示，京东将通过 2013 年的“修养生

息”战略，完美精细化管理和运营体系。“展

望未来，国内电子商务市场的高速发展还将

持续，京东商城将围绕自营电商、开放服务

和数据金融三大方向，持续为用户和产业链

创造价值，为中国社会以电子商务为代表的

新经济发展作出贡献。”他说。

据陈寿送介绍，资金、物流、仓储，品牌

和系统是电商们必须掌握的“配套设施”。

显然，京东商城未来的发展也是围绕着这几

部分展开的。

“京东依然是国内最具竞争力的 B2C。”

面对各方夹击，陈寿送认为，接下来，京东商

城要做的就是进一步优化系统，提升效率，

避免急速膨胀的体系导致的效率低下；持续

保持规模增长，保持市场地位和安全；保持

对物流的持续投入，搭建核心竞争力。

2011 年被全球最大的香水公司之一、化

妆品巨头科蒂公司收购的本土日化品牌丁

家宜，或许正在重蹈被外资收购后遭遇“雪

藏”的小护士的覆辙。

根据科蒂在 2012 年 6 月发布的招股书，

科蒂收购丁家宜的总金额为 24 亿元，款项分

3 次 支 付 ，支 付 完 毕 后 ，科 蒂 持 有 丁 家 宜

100%的股份。

近日，据悉，在被科蒂收购一年后，目前

丁家宜原高管团队已大部分离职，一些基层

员工也称正在被“变相裁员”，更重要的是，

丁家宜 2012 年的销售额也下降了一半。

一位熟悉丁家宜的业内人士透露，科蒂

在收购后空降了一些管理人员，希望以国际

化的团队来进行操作，结果造成了团队内部

的一些冲突。同时，科蒂也未对收购来的丁

家宜品牌投入太多，使得其销量大幅度下降。

丁家宜“沦陷”

一位科蒂上海公司、原丁家宜的员工李

杰（化名）向记者证实了上述说法，“督导们

被直接降薪，直接来的人，未经协商便从门

店促销员处交接了督导的工作。”李杰表示。

而在原丁家宜员工提供给记者的一份

有 30 名员工签名的诉求书上，“立刻停止对

销售督导的变相裁员行为，并立即发文确认

他们的一切权益，正式道歉”，成为上海分公

司员工对科蒂公司的 5 点主要诉求之一。

此外，另一位原丁家宜员工说：“比如相

关文职类人员，要么去做销售，要么拿钱走

人，如不同意就直接下通告。有些人想拿补

偿离职，却发现自己的实际工龄与 HR 体现

出来的工龄不一。”

1 月 15 日，科蒂中国区 HR 总监、经理、

律师共 7 人，比原定时间晚了近 2 个小时才

来到科蒂上海分公司办公室，与基层员工协

商“拖欠工资、裁员”等问题的处理办法。

但对于公司拖至 1 月 18 日才正式给出

的答复，李杰表示，很多问题依旧没有得到

满意的答案。“比如，仅有员工在当前劳务派

遣公司的入职时间，而并未确认员工实际入

职丁家宜品牌的时间。”李杰说。

“其实丁家宜被科蒂收购的时候，品牌

已经出现老化，正在走下坡路。但科蒂当年

收购丁家宜时也是各取所需，科蒂看上了包

括丁家宜的渠道资源、厂房和研发中心，甚

至当时的主要团队，但后来与管理团队沟通

不畅，基层团队冗余，因此不得不采取此下

策。”一位业内人士表示。

除了基层员工的被裁员，原丁家宜一位

中层管理人员张扬（化名）告诉记者，由于工

作方式差别很大，此前总部高级经理以上的

管理层人员 90%都已经离职，销售部门的大

区经理也有很大一部分都已经走掉，原丁家

宜留下的主要是工厂的基层员工、研发部门

的员工和基层经理。

提到工作方式的差异，张扬举例说，比

如很多事情，以前老板一句话就可以决定，

但现在汇报层级相当多，效率不高，这对于

一家快消行业的公司来说并不适合。此外，

科蒂的做事方式是没人谨守在自己的职责

范围内，因此与之的交流互动沟通不畅。

张扬透露，在 2011 年科蒂入主丁家宜的

前几年，丁家宜的销售有八九亿元左右，但

是 2012 年丁家宜的销售额下降了 50%。“科

蒂入主丁家宜后，无论在投入，还是在渠道

改进上都没有大的动作。”张扬表示。

张扬还说，丁家宜广告投入很少，基本

上靠一线销售人员推动业绩，这也造成丁家

宜人力成本较高，特别是在用工规范化要求

提升的情况下。但是，科蒂在对丁家宜没有

在做出类似于让利代理商、调动其积极性促

进销售等情况下就开始简单裁员，丁家宜销

售额大幅下降也就不足为怪。

记者曾致电科蒂国际贸易（上海）有限

公司，但是对方拒绝了记者的采访要求。

科蒂中国亏损严重

“现在看来，很担心丁家宜将会步小护士

后尘。”化妆品行业投资人夏天却对记者表

示，欧莱雅收购小护士之后，小护士原本土管

理团队也出现集体离职的情况，欧莱雅可能

并非故意雪藏小护士，但其用外企的一套管

理方式来管理这个本土品牌，并且在该品牌

上投入也不多，小护士的终端最终逐渐萎缩。

在夏天却看来，虽然收购时，科蒂或许并

非醉翁之意不在酒，但显然在中国市场，科蒂

依然像 10 年前那样没有摸到门道。即便是其

带到中国的高管也缺乏整合运作的经验，这或

许也与其至今依然是家族非上市企业有关。

1996年，科蒂就曾将本土日化知名品牌羽

西收归囊中，但羽西在被收购后没有很大的进

展。2004 年，科蒂将羽西卖给欧莱雅之后，基

本退出中国市场，其在华的阿迪达斯、芮谜的

业务也分别由上海家化、日本高丝代为销售。

但是，2004 年之后正是中国护肤品市场

飞速增长的时期。据中国商业联合会披露，

2009 年中国化妆品销售额超过 1400 亿元，

已经成为全球第三大化妆品销售市场。欧

莱雅、雅诗兰黛、资生堂等在此间也获得长

足的进展。相比而言，科蒂在中国此前市场

拓展速度相当迟缓。高档百货虽然有兰嘉

丝汀等若干品牌，但在中国的销售总额占科

蒂全球的市场份额非常少。

看到竞争对手们在中国市场做得风生

水起，科蒂重燃做大中国市场的念头。曾与

科蒂合作的上海家化一位高层向记者透露，

2008 年和 2009 年，科蒂管理层由于受到股

东对其中国市场业务缺失不满的压力，曾来

中国与上海家化探讨更深入的合作方式，但

是遭到上海家化的拒绝，“因为科蒂卖的主

要是香水，与家化的业务切合度低。”

此 后 ，科 蒂 便 在 中 国 寻 找 其 他 的“ 门

路”，这时正待出售的丁家宜进入他们的视

野。在收购丁家宜后，科蒂集团大众产品部

总 裁 Renato Semerari 在 接 受 采 访 时 表 示 ：

“从市场区域来讲，我们今后拓展的重点就

是亚洲。”当时对科蒂销售额贡献最大的是

南北美洲以及东欧国家，西方市场占到了科

蒂销售收入 90%的份额。

科蒂集团亚洲副总裁 David Ennes 也表

示：“丁家宜在全国有 7000 个左右的销售代

表和美容顾问，我相信科蒂的香水和彩妆进

入这个渠道也能销售得很好。”科蒂在 2011

年入主丁家宜的同时，还收回了原来由上海

家化进行渠道代理的阿迪护肤、香水等业

务，以及由高丝代理的芮谜的业务。

据悉，在 2010 年时，阿迪的销售额达到 2

亿元左右，而通过丁家宜的渠道，阿迪在 2012

年销售额达到三四亿元，增长了将近一倍，但

丁家宜销售额却下降了 50%。此外，芮谜品

牌进展不大，由于丁家宜业务亏损的拖累，张

扬 推 算，科 蒂 中 国 去 年 亏 损 将 近 2 亿 元 左

右。不过，该说法并未得到科蒂方面的确认。

其实，不仅是在中国，科蒂全球也出现

利润增长乏力的现象。科蒂向美国 SEC 递

交的 IPO 上市申请的招股说明书显示，2011

财年（截至当年 6 月 30 日）科蒂净营收 40.86

亿美元，2007 财年至 2011 财年科蒂净营收

保持 7%的复合增长率。不过 2012 财年以

来，科 蒂 利 润 下 降 显 著 。 2012 财 年 前 9 个

月，尽管其净营收达到 35.88 亿美元，同比增

长了 16.85%，但是归属股东的净利润仅有

0.32 亿美元，同比下降了 47.86%。（刘 琼）

前有狼后有虎 京东商城夹缝中行走夹缝中行走

日 前 ，诺 基 亚 在 发 布 的 2012 财 年 第 四 季 度 业

绩 中 确 认 ，去 年 发 布 的 808 PureView 是 该 公 司 开

发 的 最 后 一 款 塞 班 手 机 ，这 意 味 着 塞 班 正 式 宣

告 死 亡 。

新浪手机 V：尽管谁都知道早晚会有这么一天，但

当它真的到来的时候，所有人仍会唏嘘不已。回忆塞班

的一生，也是纪念我们玩机的那些岁月。

来宾移动微博 V：诺基亚在 24 日发布的 2012 财年

第四季度业绩中确认，塞班已经正式死亡。而塞班手

机曲终人散的一个重要原因是，大中华区的销售额的

大幅下降。

乐 同 步 V：遥 想 1998 年 ，手 机 三 大 巨 头 ——

爱 立 信 、诺 基 亚 与 摩 托 罗 拉 合 作 成 立 塞 班 公 司 ；

仅 仅 在 2006 年 ，塞 班 手 机 销 量 已 经 达 到 1 亿 部 ！

如 今 ，爱 立 信 渐 行 渐 远 ，摩 托 罗 拉 委 身 豪 门 ，诺

基 亚 也 宣 布 将 彻 底 放 弃 这 款 承 载 无 数 辉 煌 和 记

忆 的 操 作 系 统 。

中国经济和信息化 V：诺 基 亚 挥 刀 斩 塞 班 ，部

分 业 内 人 士 对 此 并 不 看 好 ，认 为 其 运 作 行 为 不 明

智 ，“ 如 果 诺 基 亚 继 续 升 级 塞 班 ，跟 着 时 代 变 化 ，或

许 可 以 帮 助 诺 基 亚 翻 身 。”那 么 ，诺 基 亚 的 明 天 究

竟 如 何 ？

pcfreeV：塞 班 系 统 终 被 弃 令 人 唏 嘘 不 已 。 诺 基

亚 虽 然 搭 载 塞 班 系 统 起 了 个 大 早 ，开 始 推 出 智 能 手

机 操 作 系 统 ，但 是 ，现 在 却 面 临 着 搭 载 IOS 系 统 的

苹 果 智 能 手 机 和 安 卓 阵 营 诸 多 智 能 手 机 的 蚕 食 。

可 谓“ 起 了 个 大 早 ，赶 了 个 晚 集 ”。微 话 题

诺基亚正式宣布：塞班已死

丁家宜销售额降5成 或步小护士被雪藏后尘

李宁拟发可转债
筹资图振兴

日前，李宁公司宣布，将以公开向

股东发售可转债的方式，筹资 18.5 亿

港元至 18.7 亿港元。股东每持有两股

股份将获发一份可转债，换股价为 3.5

港元。

其公告称，这次集资用途将为公

司实施变革计划提供资金；优化公司

资本结构及提供运营资金。其中公司

实施变革计划包括重塑及振兴李宁品

牌、投资品牌及产品开发、建立更好的

供应链及零售运营能力、创建以零售

及客户为主导的业务模式及优化零售

平台为未来扩展提供资金。

对于李宁来说，此次可转债的发

行，既解决了李宁资金趋紧的燃眉之

急，又使得非凡中国进一步控制李宁

的夙愿有望成行。

蒙古单方面撕毁煤炭合同
中铝反击将诉诸法律

日前，中国铝业总公司（下称中

铝）旗下中铝国际贸易有限公司总经

理李东光证实，目前，蒙古 ETT 公司

（简 称 ETT）主 动 提 出 毁 约 ，对 双 方

2011 年 7 月签订的“TT 东区煤炭长期

贸易协议”进行重新谈判，ETT 要求

提高煤炭供应价格、减少供货量。

公开资料显示，ETT 为蒙古最大

的国有煤矿企业，位于乌兰巴托。根

据“TT 东区煤炭长期贸易协议”，中铝

向 TT 项目提供 3.5 亿美元贷款，后者

以一定价格水平的煤炭偿还债务。

李东光表示，希望蒙古新一届政

府及 ETT 新管理层认真研读合同，一

旦毁约，中铝必将诉诸法律。

（本报综合报道）
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