
电
商
为
何
能
掀
起
滔
天
巨
浪
？

电
商
为
何
能
掀
起
滔
天
巨
浪
？

11

观点观点 A11A11
2019年11月22日2019年11月22日

OBSERVER观察家OBSERVER观察家A10
2019年11月22日

观点

责任编辑 诸新民 美编 吴玉涵 校对 雷军虎

“天猫‘双 11’背后
真正的力量，是中国新消费的力
量。”张勇说。在他看来，新消费深刻
重构了人、货、场，驱动了前所未有的商业
数字化变革。但是真正能够从新消费走向新供
给，最后推动到新制造，就是在制造端全面改革。

而雅戈尔的转型之路，正好契合了阿里从电
商到新零售，再到新消费的主张。

“在消费侧因为有互联网的产生，带来了新
的消费场景建设的可能性。对雅戈尔来讲，今年
算是非常好的进展，25%的网上销售通过门店库
存来发货的，线上线下是一盘货，使得整个门店
变成非常重要的发货中心”。张勇说，“如果门店
变成一个仓库，那是一个巨大的灾难，我们要一
起找到门店的价值，重新定义门店的用户体验，
定义门店用户所有的感受，最终让门店能够发挥
价值。”

正是看中了“门店”在新的消费场景方面有
着不可替代的优势，“阿里们”攥紧“雅戈尔们”
的手，不断深入实体。而在大洋彼岸，商业变革
的号角也在吹响。加拿大三五集团在迈阿密投资
300亿美金，要建设世界上最大的购物中心，据
了解总体建筑面积达到600万平方英尺，逛完这
个shopping mall要86个小时。除此之外，美
国也有一个投资250亿美元，体量相仿的购物中
心也在哈德逊河畔开工。

著名经济学家王德培解释：“这就是新的商业
零售变革趋势，未来的商业是要靠物联网、大数
据、5G技术引领推动的，是新老社会交替的成
果，会聚焦在技术对社会硬件的改造，更多的变化
是在线下的实体之中，这才是新零售开始的信号。”

从这个角度来看，在消费升级的浪潮下，或
许是“阿里们”更需要“雅戈尔们”呢！

从新零售到新消费，
或许“阿里们”更需要“雅戈尔们”
记者 乐骁立

今年天猫“双11”总成交额达2684亿元，再创历史新高。尽管大家
还在讨论阿里神奇的线性数据增长是否造假，但堆满小区门口的大小包裹
不会骗人。

“双11”的数据年年抬升，还有阿里巴巴、京东、小米甚至拼多多不
断刷新着中国电商企业的市值纪录，似乎都在印证着：中国新消费的浪
潮，已破闸而来！

不过，随着互联网流量红利的逐渐消退，如今电商获客成本疯涨，互
联网平台开始纷纷瞄准线下零售实体，试图破局。

在这个纷繁的时间节点，宁波老牌服装零售品牌雅戈尔却毅然改造自
己的整套销售体系，高调宣布加入阿里A100计划。

11月14日，雅戈尔掌门人李如成更是在参加完浙商大会颁奖典礼后
飞赴北京，参加北大光华管理学院和阿里研究院联合举办的2019“看中
国”思想论坛，与“逍遥子”张勇一道探讨新零售之道。

看上去，雅戈尔亟需通过线上拓展来进一步提升发展动能，但深究当
前的形势，或许是“阿里们”更需要“雅戈尔们”。

马云创建阿里巴巴时说的目标是“让天下没有难
做的生意”，现在线上店主的生意越来越难做了。互联
网公司也在寻找突破点——标注那些原本无法被标注
的数据。哪些数据？线下的数据。

但线下的数据不归互联网公司，怎么办？买买买。
从2017年开始，新一轮零售变局开始了，阿里入

股银泰、收购三江、入股苏宁，京东收购永辉超市，
联手沃尔玛山姆会员店，直到今年唯品会29亿收购杉
井奥莱。

宁波商业专家、恒太商业管理有限公司的董事长
胡芳园当时就表示：“互联网公司是相对强势的一方，
不仅有技术壁垒，还有资金上的优势，线下的零售商
不要想着抗衡，一定要寻求合作。”

也是从那时候起，马云喊出了“新零售”的口号。
“提新零售是马云的反思，是马云向整个零售界接

受现实的表现，因为他曾经是看不起零售的，他认为
有他零售全部死。几年以后他和万达，退半步，后来
他又读懂了，他认输了，提新零售。这是马云的落地
的表现，也是阿里的进步。”银泰百货原总经理厉玲当
时评论说。

除了阿里、京东、腾讯，还有另一个更为热衷标
注物理空间数据的，就是小米，先是在全国疯狂开
店，在如今大大小小的购物中心，你都能看到小米有
品的实体店。

另一方面，雷布斯热衷于打造小米生态，他试图
通过摆在每户家庭的小米音箱、小米电视、小米插电
板、路由器等等家电来收集分析人们在日常生活中的
数据。

余姚有一家新兴的洗地机公司洒哇地咔，就乘上
了小米生态的东风，短短2年中快速发展营收破亿。

后来的共享汽单车、互联网造车大战，也是互联
网巨头争夺流量入口，为标注人们出行数据明争暗
斗。当然，还有去年底开始疯起来的社交电商，也是
想在线下扩展势力。

理想很丰满，现实也很膈应人，线下零售场景毕
竟还在“雅戈尔”这些大牌手中。于是，阿里启动了
A100计划。

李如成也似乎早已看清了线上线下的大
趋势和其中的技术发展脉络。2017年就提
出，打通线上线下，建设智慧营造和智能制
造体系的大蓝图。

“中国企业尽管经历了四十多年的改革
开放，但我们还是处于初级阶段，还没有真
正精细化管理，特别是精益生产、精益营
销，没有做到尽善尽美。在新的情况下，跟
刚才张总（张勇）讲的一样，怎样从渠道为
王转化到消费者为王，心中装有顾客，装有
消费者。所以下一步我们也会在制造、零售
方面有新的动作，特别是最近跟阿里全面合
作，用大数据、数字化改造传统的行业，这
是我们开始考虑的问题。”李如成说。

2018年，雅戈尔率先完成智能车间改
造，并将“智能化”融入到企业订单、供应
链、生产、销售、服务的每一个环节，打造
柔性供应链。雅戈尔西服大货的生产周期从
45天缩短到了32天，量体定制周期由原来
的15个工作日缩短到了5个工作日，特殊情
况下单件定制周期最快能缩短至2天。

而其开发的O2O智慧营销系统，也称
智慧中台，有个派单系统，与滴滴打车类
似，有逻辑算法的排序，先是同店多件优
先，比如一位买家拍了三件服装，能同时发
送这三个订单的店铺优先，再在优先中选择
距离更近的或是物流更便利的。

当然，中台能干的事情远不止打通货品
这么简单。它实现了雅戈尔全国一盘棋的

“库存统一、订单统一、政策统一、会员统
一、结算统一”。借助中台的力量，雅戈尔
全国营销布局一跃完成了完全彻底的O2O
闭环。

完成一系列改造之后，雅戈尔和阿里签
下了关于A100的相关备忘录。除了雅戈
尔，太平鸟、立白洗衣粉、林氏木业等等企
业正在加入A100这个大生态。

今年“双11”，雅戈尔线上订单在线下
门店就近发货的比例已达25%，线上线下已
经跑通“一盘货”。雅戈尔所做的不只是销
售环节的创新，集团还与阿里云智能合作了
业务决策平台。

回到2012年12月，在CCTV年度经济人物颁奖盛
典上，马云与万达集团王健林就“电商能否取代传统的
店铺经营”展开辩论，并打赌，马云声称，到2020年，
电商在中国零售市场份额要超过50%，否则就给王健林
1亿元。

当时，几乎所有的互联网人都坚信这个未来必定会
到来。如今距离2020年仅1个月左右，电商也今非昔比
了。

国家统计局数据显示，今年前三季度，全国网上零
售额73237亿元，同比增长16.8%，占社会消费品零售
总额的比重为19.5%。而去年，这个占比为23.6%。

当年电商为何能掀起滔天巨浪？靠的是互联网和移
动互联网的大潮，传统互联网的电商模式，将线下的产
品搬到了线上，支付平台和物流业的发展使商品的交易
和流转形式摆脱了面对面的钱货两清。而大数据技术的
发展，使刻画线上消费者脸谱更为精准。

2016年服装节期间，电商平台技术专家张旭华介绍
了当时最流行的基于CRM的方案，叫“千人千面”计
划。就是根据顾客的购买力、偏爱在每个人打开APP浏
览店铺时所显示个性化页面，也就是不同人浏览同一个
店铺时所看到的商品不一样。如Zara、太平鸟、GXG
等服装网店都启用了这种模式，当客户打开页面后，显
示的是其最近浏览过、搜索过，
或加入购物车过的产品以及关联程
度较高的商品，并根据购买力提供
不同的活动组合。总之，让顾客在能
承受的支付价格之内尽可能消费，但
又不透支下一次的购买行为。

根据张旭华提供的数据，使用“千
人千面”后，服装网店的复购率提高到近
40%，不知不觉中就让你剁手。

如今，这种大数据应用已发展到可以掌
握消费者手指或鼠标滑行的轨迹，抖音甚至
可以从麦克风的语音识别出你的喜好。

诚如李如成在 11月 14日在论坛上所说：
“我是农民，在农村插队过。过去每年赚点小钱，
买点店铺，像过去地主买土地一样，但现在线上销
售对我们的冲击非常大。原来预定的计划目标，坪
效、人效在减少，原来渠道为王的梦想破碎了。”

但技术需要成本，电商发展到今天竞争越来越残
酷，线上的获客成本不断抬升。不少零售商甚至直言，
如今线上开店，还不如街边叫卖。
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雅戈尔集团董事长李如成。

阿里巴巴集团董事局主席张勇

阿里巴巴集团董事局主席张勇（（左左））和李如成在考察线下店

和李如成在考察线下店。。

雅戈尔加入阿里雅戈尔加入阿里AA100100战略合作计划战略合作计划。。


