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曾经，雅戈尔的 “三驾马车”为人津津乐道，
一度成了“服装领域最懂金融和地产的公司、资本圈
里最擅长卖服装的公司”，也因为此被视为脱离主业。

“其实这么多年，服装一直是雅戈尔的主业。现
在，我大部分精力都放在了服装上。雅戈尔真正要做
大做强，要依靠服装这一核心。”李如成表示，尽管相
较于房地产的动辄5亿元、10亿元，服装赚钱靠的是
一件件卖衣服，来钱是慢，但够稳健。

这位一直梦想雅戈尔成为世界级品牌的掌门人，
会搭乘十几个小时的飞机，飞赴欧洲，拜访各大顶级
面料供应商，也会随时下到一线工厂检查生产。

李如成在2016年曾宣布：“用五年时间再造一个
雅戈尔”，其中包括“四个1000战略”：创建1000家
年营业额超1000万元的自营门店，培育1000万个年
消费额逾1000元的VIP客户。

雅戈尔首次披露新零售布局
记者 薛智谊 通讯员 于澄

面对“新零售”大潮，中国服装企业龙头雅戈尔首次披
露了其新零售布局。

1月13日，50位来自全国各地的雅戈尔会员，以“大
评委”的身份，出现在雅戈尔秋冬服装订货会上，他们对即
将投放市场的新品打分，决定2018年秋冬雅戈尔门店卖什
么。雅戈尔集团董事长李如成表示，在全面布局新零售之
际，请消费者参与这次订货会，是要让产品更加贴近市场。
目前，雅戈尔正在加速消费大数据与服装业制造、销售各环
节的融合，构建新零售版图。

来自无锡的王晓纲参加了此次品鉴之旅。当天，他把手
里的一票投给了一款适合公务人员的“领导茄克”。他认为，
这款服装简洁、大方，穿着舒适，手感平滑，会大有市场。
他把不认可的一票投给了一个小夹克，认为企业生产这款服
装可能会造成浪费。

“这么多年来，我与品牌之间不是简单的买卖关系，有了
一种身份认同。”王晓纲说，费翔作雅戈尔代言人时，他就喜
欢上了雅戈尔品牌，追随了10多年，虽然身材在变，但一直
不离不弃。服装顾问也不是一味地把产品推销给他，而是给
他穿衣打扮提出了很多好建议，让他感觉物超所值。

卖产品更卖服务！这正是新零售的应有之义。
按照阿里的说法，新零售要做到三通：“商品通”“服务

通”“会员通”，要跳出价格战的简单思路，将单纯产品购买
转化为一整套服务体验，提升对消费者的价值，让消费者行
为不止于单次线上购买，而是转化成重复享受服务。

创立于1979年的雅戈尔集团是国内男装的最早创始企业，也是国内
在男装领域资产最重的一家企业。

与大多数服装企业不同，雅戈尔似乎走的是重资产模式，“什么都自
己做”，在新疆种棉花，自己开印染厂，在全国开自营店……这种全产业
链模式不免让人思考：在轻资产经营模式流行的今天，企业有必要做得
这么累吗？

市场对此疑虑重重时，2015年，掌门人李如成提出，未来数年里，
雅戈尔要在公司内部投资1000家大型服装门店。

彼时，正是电商蚕食传统零售份额的高峰期，而服装是电商的主要
品类，购买者以年轻人居多——这一“逆风飞翔”的做法让人担心这家
老牌服装企业会离年轻消费族群越来越远？

但让一些人大跌眼镜的是，整合提升后的门店从传统专卖店变身为
一个24小时不打烊的体验平台。雅戈尔的大店模式，让它更贴近了消费
者，而千家大店的存在让雅戈尔的新零售有了更好的落点。

阿里投资的盒马鲜生被视为新零售的代表——既能购物，又能现场
品尝。而雅戈尔的千家大型服装门店除了卖衣服外，还将是O2O体验中
心、VIP服务中心。在这里，顾客可以通过手机APP中的三维扫描功能
采集尺寸数据，迅速反馈给智能工厂。

2017年，雅戈尔采取“开大店、扩大厅、关小店、优结
构”的战略，相继在杭州、宁波、天津、南京、长沙、苏
州、福州、台州、九江、汕头、绵阳等全国一二线城市新开
了24家面积逾千平米的大型旗舰店，重金打造“雅戈尔之
家”。这些店，与全国原有的近2000家门店一起，构成了雅
戈尔的新零售梦想。

橱窗里陈列着大数据为你挑好的服装款式和颜
色，客服在你进店前已经打包好你选购的商品，在智
能大屏前，指尖点点就能虚拟试衣……

顾客在店里挑选、在线上下单，以获得更优惠的
价格；顾客也可以在逛街时买下衣服，不必提货，继
续看电影、吃饭。而当他们回家时，衣服已经到家。

又比如你到外地出差，临时需要一件合适的衬
衣，在机场就可以通过手机登录雅戈尔的定制平台，
输入个人会员信息后，平台会根据之前你留下的数据
制作好衬衣，并在24小时内送到指定门店，你上门就
可以取衣。

这样的新零售应用场景，将出现在雅戈尔的服装店
里。而这，正是与消费者只有简单买卖关系的电商无法
实现的，新零售模式让传统门店获得了新的生命力。

与阿里等电商巨头们主导的新零售模式相比，雅
戈尔的新零售是怎样的呢？

“有五个要素：优质的产品、有竞争力的成本、快
速的物流反应体系、舒心的购物体验环境和高科技的
营销手段。”雅戈尔品牌总监徐鹏告诉记者，雅戈尔有
400多万会员，而且会员大数据正在不断丰富，借助
3D量体数据、二维打版、虚拟现实（VR）、微信支付
等互联网技术手段，实现新零售突破的条件已经成熟。

以物流为例，新零售离不开良好的物流——线上线
下和物流结合在一起，才会产生新零售。雅戈尔“24小时
到达”的物流配送体系，为新零售提供了强力保障。

卖产品更卖服务

发力新零售

新零售的大店生存

“服装一直是我们的主业”

“我是大评委”活动现场。
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